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51 Úvod 
 V souasné dob již není možné, aby firma zamstnávala odborníky na veškeré 
problémy, se kterými se zamstnanci a vedení firmy mže potkat. Za tímto úelem vznikl 
obor poradenství, který se zabývá identifikací problém klienta a hledáním vhodného ešení. 
Mnoho firem však nemá dostatené povdomí o možnostech využívání poradenství v R. 
 Cílem této diplomové práce je zjistit a zhodnotit zájem firem psobících na území 
eské republiky o poradenské služby. Za tímto úelem bude uskutenno dotazníkové šetení 
s využitím cílen sestaveného dotazníku. Získaná data budou následn porovnána s výsledky 
díve probhlého przkumu a budou navržena doporuení pro poradenské subjekty. 
 Teoretická ást práce se bude nejprve zabývat problematikou poradenství. Budou zde 
vymezeny základní pojmy a definice související s poradenstvím, jeho dlení a podmínky jeho 
provozování. Dále zde bude popsána osoba poradce vetn nezbytných charakteristik 
k výkonu tohoto povolání. Krom toho budou v této ásti uvedeny dvody využívání 
poradenských služeb a také možné typy poradenských organizací. Následn bude popsán 
poradenský proces a také zde bude strun pojednáno o vývoji poradenství v ase. 
 Ve druhé plce teoretické ásti bude strun vymezen výzkum a podrobn popsán jeho 
proces. Také zde budou popsány metody využité pi tvorb této práce, zejména konkrétní 
metody sbru informací a jejich výhody a nevýhody. 
 V praktické ásti práce bude popsáno vlastní výzkumné šetení na základ krok
procesu výzkumu vymezených v pedcházející kapitole. Budou zde ureny cíle výzkumu, 
formulovány hypotézy k ovení a naplánovány konkrétní kroky sbru dat. Po fázi sbru dat 
budou zjištné výsledky graficky znázornny a okomentovány. 
 V poslední ásti budou dosažené výsledky porovnány s informacemi z díve 
uskutenného przkumu a budou navržena nkterá doporuení. 
62 Problematika poradenství 
 V této kapitole budou popsány a vymezeny nejdležitjší pojmy z oblasti poradenství. 
Nejprve bude uvedena definice poradenství a jeho dlení, následovat budou dvody využívání 
poradc a vymezení poradce. Dále budou specifikovány podmínky provozování živnosti a 
uvedeny hlavní typy poradenských organizací. V závru kapitoly bude strun nastínn 
prbh poradenského procesu a také vývoj poradenství v ase. 
2.1 Vymezení poradenství 
 Pojem poradenství má pvod v latinském slov „consultare“, což v pekladu znamená 
diskutovat. Od tohoto slova lze odvodit také slovo „konzul“ neboli poradce. [20]
2.1.1 Pístupy k poradenství 
 Existují dva základní pístupy k poradenství , které se navzájem doplují. První
pístup pohlíží na poradenství ze širšího hlediska a chápe jej jako jakýkoli zpsob 
poskytování pomoci, kde poradce nenese skutenou zodpovdnost za provedení úkolu, ale 
pouze pomáhá tm, kteí tuto zodpovdnost mají. Druhý pístup, také nazýván jako užší 
pístup, považuje poradenství za specifickou odbornou službu, která je smluvn zajištná a 
poskytovaná organizacím speciáln vyškolenými a kvalifikovanými osobami, které 
objektivním a nezávislým zpsobem pomáhají zadavatelské organizaci identifikovat a 
analyzovat problémy v ízení a zárove doporuují ešení tchto problém a pomáhají 
pi implementaci ešení. Oba tyto pístupy se navzájem doplují. [20] 
2.1.2 Definice poradenství 
  
 Poradenství lze definovat mnoha zpsoby. Poczatková a kol. (2014) ve své publikaci 
definují poradenství jako innost, která je zamená na ešení problém klienta a na zvýšení 
kompetence klienta tyto problémy ešit. Tato innost je realizována zejména formou 
poskytování informací. [20] 
7 Blecharz a kol. (2013) vymezují poradenství jako nezávislou a honorovanou službu, 
která napluje poteby klienta (poteba klienta bývá asto njaký problém, se kterým si klient 
neví rady anebo nemá dostatek asu se jím zabývat). Nkdy však nemusí jít pímo o problém. 
Zákazník mže být pouze zvdavý, jestli by nco nešlo dlat ješt lépe, nebo si chce jen 
ovit, zda je v jeho firm dláno vše správn. Ale a už je poteba klienta jakákoliv, klient 
potebuje pomoc zvení. [2] 
 Poradenství je proces, který má svá pravidla a rznými metodami i prostedky 
pomáhá klientovi vyrovnat se s jeho problémy. V poradenském procesu se nachází dva 
subjekty. Prvním je poradce, osoba, která poskytuje rady a formuluje návrhy ešení. Osoba, 
které je pomoc urena bývá oznaována jako klient. [20] 
 Poczatková a kol. (2014) oznaují poradenské služby za „spojovací lánek“ mezi teorií 
a praxí. Poradci odpovídají za kvalitu svého doporuení, nemají však sami pravomoc pijímat 
rozhodnutí, která navrhli, rozhodovat o zmnách nebo je implementovat. To písluší 
vedoucím pracovníkm dané organizace, kteí také nesou veškerou zodpovdnost, která 
z pijímaných doporuení vyplývá. [20] 
Poradenství jako služba 
 Poradenství patí do oblasti služeb. Služba mže být poskytována formou uritých 
užitk nebo inností, které jeden subjekt poskytuje jinému subjektu. [ 20]  
 V literatue lze samozejm nalézt množství dalších definic. Kotler (2000) definuje 
službu takto: „Služba je jakýkoliv akt nebo výkon, který mže jedna strana nabídnout jiné 
stran a který je svojí podstatou nehmotný a nevede ke zmn vlastnictví ehokoliv. Píprava 
služby mže, ale nemusí být spojena s fyzickým výrobkem.“ [10, s. 440] 
 Podle Blecharze a kol. (2013) si lze pod termínem „služba“ pedstavit njakou innost 
nebo soubor inností, ve prospch zákazníka, aniž by tento obdržel njaký hmotný produkt. 
Osoba, která innost vykonává, je  poskytovatel služby a mže jí být profesionální firma nebo 
jen fyzická osoba v nepodnikajícím slova smyslu. Ten, kdo dostává výstupy z procesu, 
se nazývá zákazník. Následn lze sestavit definici služby takto: „Služba je proces 
s nehmotným výstupem, kdy tento proces je realizován poskytovatelem služby, a který má 
8za cíl uspokojit nehmotné poteby zákazníka. Služba samotná mže být spojena s hmotnými 
prvky.“ [2, s. 12] 
 Všechny služby mají spolené tyto vlastnosti: 
a) Nehmotnost – službu si nelze ped její realizaci prohlédnout, lze ji ohodnotit až 
po její realizaci. Aby zákazníci tuto nejistotu redukovali, hledají indicie o kvalit
služby nepímo. Jde o prvky, jako jsou propaganí materiály poskytovatele, vzhled a 
vybavení provozovny, zamstnanci a další hmotné prvky. Dležité jsou i reference 
od známých a jiných zákazník. Na základ všech informací o kvalit si zákazník 
vytvoí njakou pedstavu o služb, a ta se promítne do jeho oekávání. 
b) Neoddlitelnost – služby jsou asto vázány jak na poskytovatele služby, tak 
na samotného zákazníka. Dležitá je proto kvalitní komunikace provozovatele služby 
se zákazníkem. 
c) Variabilita – služby jsou velmi závislé na lidském faktoru, tzn. že záleží na tom, kdo, 
kdy a jak službu poskytuje. Jejich kvalita má tedy tendenci kolísat. Firmy se proto 
snaží tuto variabilitu redukovat pelivým výbrem zamstnanc, investováním 
do vhodného tréninku personálu, ale také rzným vybavením, které dokáže chyby 
pracovníka eliminovat. 
d) Pomíjivost – služby nelze pipravit do zásoby, uskladnit je a následn prodat nebo 
použít. Zatímco nabídka služeb je konstantní, poptávka v ase kolísá – poptávka a 
nabídka tedy nejsou v rovnováze. Disproporci mezi nabídkou a poptávkou mže 
poskytovatel redukovat nap. cenovou diferenciací, rezervaním systémem, zvýšením 
kapacity služeb i pijímáním zamstnanc na ástený úvazek. [2, 20] 
2.2 Dlení poradenství 
 Poradenství lze dlit podle nkolika hledisek. Podle toho, komu jsou poradenské 
služby ureny, mžeme rozlišit poradenství pro bžného obana nebo pro firmy, a už se 
jedná o specialisty ve firmách, manažery nebo podnikatele. [2] 
 Nkteré poradenské služby mohou být zdarma nebo za dotovanou cenu. Ve vtšin
pípad však musí klient za služby zaplatit. Poradenství lze tedy provádt jako innost 
neziskovou nebo komerní. [2] 
9 Další možností je dlení poradenství podle kvalifikace poradce: 
· nízká kvalifikace – poradce absolvuje pouze krátké nkolikahodinové 
zaškolení, zpravidla zde nejsou žádné speciální nároky na vzdlání 
(nap. kosmetický poradce), 
· stední kvalifikace – poradce absolvuje delší zaškolení, vtšinou 
nkolikadenní, asto se vyžaduje stedoškolské vzdlání s maturitou 
(nap. pojišovací poradce), 
· vysoká kvalifikace – poradce má vysokoškolské vzdlání, nezbytností je asto 
praxe a další školení (nap. právník). [2] 
 Nemén dležité je lenní poradenství podle oblastí, ve kterých se uskuteuje, a 
podle typ poradenských služeb. Obojí bude podrobnji rozepsáno v následujících dvou 
kapitolách. 
2.2.1 Oblasti poradenství 
 Poczatková a kol. (2014) ve své knize uvádjí, že vtšina poradenských proces se 
uskuteuje v tchto oblastech: 
· ízení výroby a služeb (vetn technologií, logistiky, výzkumu a vývoje a 
ízení jakosti), 
· podnikatelské strategie a organizaní rozvoj, 
· informaní technologie a systémy, 
· finanní a administrativní systémy, 
· lidské zdroje, 
· marketing a podniková komunikace, 
· projektové ízení, 
· ekonomické studie a studie podnikatelského prostedí. [20] 
 Podle autorek by však dlení poradenství v eské literatue mlo být více 
pizpsobeno aktuální situaci a trhu a rozšíeno o oblasti jako jsou „likvidita“ a „získávání 
kapitálu“. [20] 
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 Naproti tomu Fuchs, autor knihy Making the Most of Management Consulting 
Services, kategorizoval poradenské aktivity do jedenácti rzných oblastí: 
· všeobecné ízení, zahrnující organizaní plánování, strategii a ostatní 
všeobecné úkoly ízení, 
· prmysl, vetn kontroly výroby a ízení služeb, 
· personalistika ve vztahu k vývoji a vzdlávání, náboru, výbru ízení 
zamstnaneckého programu výhod a podobných aktivit, 
· marketing, zahrnující taková témata jako zavádní nových výrobk, stanovení 
cen, podpora prodeje a rozvoj distribuních kanál, 
· finance a úetnictví, vetn úetnictví zabývajícího se náklady, ohodnocování, 
daového poradenství a investiních program
· výkup a nákup, 
· výzkum a vývoj, výbr potencionálních výrobk a prbžná kontrola, 
· balení, vetn ízení kanceláe a administrativních postup, 
· administrativa, vetn ízení kanceláe a administrativních postup, 
· mezinárodní operace, které souvisí s dovozem, vývozem, licencemi, tarify a 
joint ventures, 
· specializované služby, které zahrnují mnohé další oblasti, jako nábor 
pracovník vrcholového managementu nebo telekomunikace. [4] 
2.2.2 Typy poradenských služeb 
 Klienti využívají poradce rozdílným zpsobem, záleží na konkrétní situaci, se kterou 
se potýkají. Podle tchto situací mžeme rozlišit devt základních typ služeb:
1. Rozšíení personálu 
 Poradce lze využít tak, že doasn doplní personál organizace. Tím se pedejde 
navázání dlouhodobého pracovního pomru, jelikož poradce organizaci opustí hned 
po splnní úkolu. Obvykle jde o poradce specialisty v takových oborech, jako je informatika, 
organizace administrativních prací apod. Nkdy mohou firmy najímat poradce pro doasný 
výkon ídící funkce, zejména pokud hledají vhodného pracovníka a potebují okamžit vyešit 
doasnou situaci.
2. Získání informací 
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asto si klient od poradce peje získat lepší, úplnjší a spolehlivjší informace. Mže 
jít o informace potebné k vyhodnocení nového trhu nebo pro porovnání výkonnosti podniku 
s konkurenním podnikem, a už u nás nebo v zahranií. Pedpokladem ovšem je, aby 
poradenská firma takové informace už mla ve svých databázích, nebo aby je mla možnost 
získat. Tato informaní funkce je velmi dležitá, protože zejména pro menší firmy je sbr 
všech informací, které mohou být pro jejich podnikání relevantní, velmi obtížné.
 3. Navázání nových podnikatelských kontakt a spojení
 Klienti se na poradce mohou obracet také pi hledání nových podnikatelských 
kontakt, agent, dodavatel, partner pro spolené podnikání atd. Úkol poradce mže 
spoívat nejen v nalezení vhodných osob nebo organizací, ale také ve vyhodnocení jejich 
vhodnosti a doporuení pro výbr.
 4. Získání nestranného odborného stanoviska
 Díky své objektivit a nezávislosti mže poradce poskytnout nestranný názor 
vedoucím pracovníkm podnik v pípadech, kdy se nabízejí rzná ešení a vedení podniku 
nemá dostatek odborných znalostí nebo se domnívá, že jeho názory nejsou nestranné. Mže 
jít napíklad o posouzení závažného rozhodnutí, ped kterým se podnik nachází.
 5. Identifikace, diagnóza a ešení problém
 Diagnostické nástroje a dovednosti tvoí hlavní ást arzenálu poradce, klienti proto 
využívají poradce, aby napíklad stanovili diagnózu podniku a vyhodnotili jeho silné a slabé 
stránky, aby analyzovali tržní trendy a posoudili konkurenní pozici podniku nebo aby 
identifikovali a analyzovali problémy v njaké oblasti ízení. Diagnóza mže být zamena 
na podnik jako celek nebo jen na njaký úzký problém.
 6. Vypracování a zavedení nových metod a systém
 V této skupin je zachycena celá škála poradenských zásah. Mnozí klienti využívají 
poradenské služby za úelem modernizace organizaních, evidenních, plánovacích a 
kontrolních metod a systém. Systémy mohou být standardní, nebo vytvoené na míru 
pro klienta. V poslední dob asto dochází k používání systém, na které má poradenská 
firma autorská práva.
 7. Plánování a realizace organizaní zmny
 Jeden z dalších pípad, kdy je nutná pomoc poradce, je v situaci, kdy podnik stojí 
ped nevyhnutelnými organizaními zmnami. Organizaní zmny u lidí asto vyvolávají 
naptí, protože ovlivují jejich zakoenné vztahy a pracovní návyky, a tím vzniká odpor 
ke zmn. Úkolem poradce je zjistit potebu zmny, vypracovat strategii zmny, vybrat a 
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aplikovat správné postupy, vyhodnotit dosažený pokrok, apod. Mže však také poskytnout 
odbornou pomoc i v oblasti mezilidských vztah, konflikt i v otázce motivace.
 8. Školení a píprava ídících pracovník a personálu
 Školení se v poradenství obvykle poskytuje ve spojení s další službou poradce a na její 
podporu. Existuje mnoho zpsob, jak poradenství a školení kombinovat. Školení je ale také 
možno zorganizovat nezávisle na jiných poradenských innostech. Poradce mže být 
požádán, aby vedl výcvikový kurs nebo pracovní seminá pro uritou skupinu pracovník.
 9. Nové typy poradenských služeb
 Objevují se nové typy poradenských služeb, jako nap. propojení poradenství 
s vydavatelskou inností, poradenství pes internet i po telefonu. [19] 
2.3 Dvody využívání poradc
 Dvody pro využívání poradc se liší v závislosti na typu podnikání, vývoji 
ekonomiky atd. Poczatková a kol. (2014) uvádí tyto nejastjší dvody: 
· Zvdavost: Nkteí vedoucí pracovníci zvou poradce do svého podniku ist
ze zvdavosti, aniž by sledovali njaký konkrétní cíl. Pozvou ho kvli jeho 
vynikající povsti, pestože nepedpokládají, že pijde na nco užiteného,  
· Nejistota: Bžnjším dvodem, pro jsou poradci zváni do podniku je ten, že 
má manažer pocit nejistoty. Mže to být zpsobeno nedostatkem informací, 
vyostením situace v podniku, rostoucí agresivitou konkurence aj. Oslovení 
poradce mu pináší úlevu. 
· Poteba mít alibi: Nkteí manažei se obracejí na poradce z toho dvodu, aby 
jim poskytl alibi. Zvlášt v pípadech, kdy jde o nepopulární rozhodnutí, které 
s nejvtší pravdpodobností vyvolá kritiku a odpor, se manažei odvolávají 
na externí odbornou autoritu, aby své rozhodnutí zdvodnili. 
· Zlepšení dosahovaných výsledk: Hlavním a pevažujícím dvodem je 
odhodlání vedení podniku zlepšit dosahované výsledky a výkonnost podniku. 
Cíl mže být zamen jak na pítomnost – hledání zpsobu jak zabránit 
zaínajícímu zhoršování výkonnosti nebo hledání nápravného opatení 
v pípad, kdy již ke zhoršení došlo; tak do budoucnosti – hledání nových 
podnikatelských píležitostí i vypracování stedndobých a dlouhodobých 
strategií. 
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· Uení: V dnešní dob narstá význam tohoto dvodu pro spolupráci 
s poradcem. Projekty asto sledují dvojí úel. Nejprve jde o vyešení njakého 
konkrétního problému s využitím znalostí poradce a následn o penos tchto 
znalostí na urené pracovníky v podniku klienta. Stále astji se však objevují 
situace, kdy je uení jediným dvodem spolupráce klienta s poradcem, jak již 
bylo zmínno výše. 
· Další dvody: Mezi další dvody patí nedostatek know-how nebo vlastní 
kapacity, neexistence potebného vybavení, slabé kontakty, úspora asu i 
penz, ale také pocit dležitosti, napodobování ostatních, snaha penést riziko 
na poradce atd. [19, 20] 
 Cohen (2005) uvádí tyto dvody pro najímání poradc: 
1. Poteba lidí: I velké spolenosti mohou obas pociovat nedostatek lidí. Mohou 
potebovat pomoc v období pechodného pracovního vytížení nebo mohou potebovat zvláštní 
dovednosti na krátké období nebo pro uritý projekt, kvli kterému nemá smysl zamstnávat 
odborníka na plný úvazek. 
 2. Poteba nových nápad: Poradce mže pomoci také v pípad, kdy má podnik 
problém, avšak zamstnanci jsou s problémem natolik spojeni, že nemohou sami porozumt 
všem aspektm a souvislostem. V takovém pípad se vyplatí najmout si odborníka zvení, 
který dokáže odhlédnout od okolností a urit hlavní problém. 
3. Politika spolenosti: Nkdy mže dojít k situaci, kdy je ešení problému známé, ale 
z rzných politických dvod ho ti, kdo o nm vdí, nesmí pedložit. Tato situace se dá 
vyešit najmutím poradce, u nhož se pedpokládá, že bude nestranný a tudíž neovlivnn 
politikou spolenosti. 
4. Poteba zvýšení prodeje: Podmínkou existence jakéhokoli obchodu je prodej. 
Pokud se spolenost dostane do situace, kdy bude muset bhem krátkého období zvýšit svj 
prodej, mže se poohlížet po pomoci mimo svj vlastní marketing. 
5. Poteba kapitálu: Každá spolenost potebuje peníze, nehled na to zda se jedná 
o úspšnou nebo zaínající spolenost. Poradce, který má zkušenosti s hledáním zdroj
kapitálu, je neustále žádaný. 
6. Vládní pedpisy: Všechny spolenosti musí dodržovat vládní pedpisy, jinak jim 
hrozí sankce i dokonce zavení podniku. Zájem je pedevším o poradce, kteí nejen poradí, 
jak plnit tyto pedpisy co nejlépe, ale zárove poradí, jak minimalizovat negativní dopady 
na podnik a využít pedpisy ke zlepšení chodu podniku. 
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7. Poteba maximální efektivity: Aby nebyl podnik vytlaen z trhu konkurencí, musí 
pracovat co nejefektivnji. Poradce pak mže navrhnout zpsoby, jak efektivitu zvýšit. 
8. Poteba diagnostiky problému a nalezení ešení: Poradci, kteí jsou schopní 
v oblasti diagnostiky problém a ve vyhledání jejich ešení, jsou velmi žádáni. ím obecnjší 
problém a ím lépe jej dokážou vyešit, tím vtší o n bude zájem. 
9. Poteba vzdlávání zamstnanc: Dnešní doba je plná zmn, fungování podnik
se stává komplexnjším, vývoj jde neustále kupedu. Pracovníci ve všech funkních oblastech 
podnikání potebují soustavné vzdlávání v prbhu svého zamstnání. 
10. Poteba komplexní zmny spolenosti: Mže také dojít k situaci, kdy banka 
nebo skupina investor povolá poradce, aby zachránil spolenost ped nebezpeím úpadku. 
Spolenost se ocitá v extrémních podmínkách a vyvstává poteba poradce, který provede 
kompletní zmnu spolenosti. 
11. Poítae a zpracování dat: Technologický pokrok na poli informaních 
technologií znamená píležitost pro nový druh poradenství. Vzhledem k tomu, že poítae 
tvoí nedílnou souást vtšiny podnikatelských aktivit, nelze opominout ani tuto oblast. [4] 
 Na závr této podkapitoly zmime i nkteré možné dvody pro to, že firmy nehledají
pomoc poradc. asto jde o tyto dvody: poradci jsou drazí, nespolehliví, neumí se zákazníky 
vhodn jednat, nejsou skutenými poradci, klienti nejsou na poradenství zvyklí, klienti neumí 
s poradci jednat atd. [19] 
2.4 Kdo je to poradce 
 Zjednodušen lze íci, že poradce je nkdo, kdo za úplatu poskytuje rady nebo jiné 
služby profesionálního nebo poloprofesionálního charakteru. [4] 
 Poradci však nevedou organizaci a nemají pravomoc pijímat rozhodnutí místo 
ídících pracovník. Nemají pravomoc rozhodovat o zmnách a zavádt je, veškerou 
odpovdnost z pijetí rozhodnutí nesou zákazníci. [20] 
 Block (2007) používá pro vymezení poradce tuto definici: „Poradce (konzultant) je 
lovk, který má ze své pozice uritý vliv na další osoby, skupiny lidí nebo organizaci, 
postrádá však pímou moc k uskutenní zmn i k implementaci navržených program. 
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Pímou odpovdnost za realizaci krok nese manažer. V okamžiku, kdy na sebe berete tuto 
odpovdnost, vystupujete jako manažer.“ [3, s. 24] 
 Kubr (1994) definuje poradce takto: „Termín poradce je druhovým oznaením a lze jej 
použít pro všechny osoby nebo organizace, jež radí, jak rozhodovat. Tato rada mže nabývat 
mnoha rzných forem a mže se týkat jakékoli lidské innosti nebo oboru zájmu. Poradcem 
se mže nazývat kdokoli – pokud ovšem najde nkoho, kdo je ochoten jeho radám 
naslouchat.“ [14, s. 17] 
 Zárove ale Kubr (1994) vymezuje tyi kritéria, která musí poradce splovat: 
 1. Poradce nabízí a poskytuje nco, co klient nemá, ale chce to získat. Mže jít o rzné 
oblasti znalostí a zkušeností, nebo know-how pro podnikání nebo ízení. Poradce musí 
pi práci pro klienta vnovat danému problému celou svou pozornost. 
 2. Poradce je lovk, který ví, jak s klientem spolupracovat a jak mu pomoci 
identifikovat a vyešit jeho problémy. Krom toho, že je poradce expertem v urité oblasti 
ízení, musí mít do urité míry také psychologické, sociologické a komunikaní dovednosti. 
 3. Poradce je nezávislý a objektivní rádce. Musí být ochoten íci klientovi pravdu a 
poskytnout mu zcela nezaujaté stanovisko, aniž by bral v potaz následky, které z toho pro nj 
mohou vyplynout. 
 4. Poradce je lovk, který se ídí pravidly profesionální etiky a profesionálního 
chování. Mže se jednat o osobní pravidla poradce nebo o oficiální kodex asociace poradc. 
Klient si vždy musí být jistý, že je k nmu poradce zcela upímný a že jeho hlavním cílem je 
služba zájmm klienta. [14] 
 Poczatková a kol. (2014) dodávají, že poradce by ml být garantem etiky a kultury. 
Poradce dodržuje pravidla etického chování (od oblékání až po dodržování tabu, kterým je 
nutno se vyhnout). Poradce ctí status, resp. kodex poradenství svého oboru nebo asociace 
(nepomlouvá kolegy apod.). Poradce musí udržovat vysokou míru spoleenského kontextu 
v prostedí, ze kterého vyšel a ve kterém psobí (musí ctít veejné zájmy domovské zem a 
veejné zájmy zem klienta). Poradce je na klientovi nezávislý. Poradce nenabízí to, co 
profesionáln neovládá. Nikdy neprozrazuje dvrné informace. Nesmí zneužít informace 
klienta pro své obchodní zájmy. Honoráe poradenských služeb musí být pedem a jasn
stanoveny. Reklama poradenských služeb nesmí být kiklavá a dvojsmyslná. Poradce nebere 
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provize za klienty „dohozené“ kolegm. Poradce nepobírá od svých klient diskonty, podíly 
z tržeb apod. [20] 
 Mezi poradci existují velké rozdíly ve vzdlání, zkušenostech, kompetenci i stylu 
práce. Vždy je ale nutné sladit profil poradce a požadavky klienta s charakterem ešeného 
problému. Osobnost poradce se opírá zejména o odbornou kvalifikaci, dležité jsou ale také 
interpersonální dovednosti, asertivní jednání, schopnost naslouchat, umní konfrontace apod. 
Poradce musí umt zhodnotit situaci a upímn a objektivn doporuit, co zákazník potebuje. 
Proto je dležitá nestrannost poradce – ten musí být naprosto nezávislý. [14, 20] 
  
 Nezávislost poradce spoívá ve tyech oblastech: Pedevším jde o finanní
nezávislost. Poradce nesmí mít žádný zájem na postupu, který si klient zvolí. Je nepípustné, 
aby dával poradce doporuení ke koupit zaízení i jiných komodit od firem, na kterých má 
zájem. Pak totiž pestává být poradcem a stává se dealerem. Dležitá je i administrativní
nezávislost. Poradce není klientovým podízeným, a proto nemže být postihován jeho 
administrativními rozhodnutími. Dále je to politická nezávislost. Práci poradce by neml 
nikdo ovlivovat, a to ani prostednictvím politické moci a styk, píslušností k politické 
stran apod. Nakonec zmime potenciální nezávislost (nkdy také emocionální). Poradce si 
musí zachovávat svou nestrannost bez ohledu na pátelství, rodinné a jiné svazky, které 
existovaly ped zapoetím práce nebo se objevily v prbhu práce na zakázce. [12] 
 Navíc nestaí, aby byl poradce pouze zkušeným odborníkem, musí také umt 
informace pedat píjemným a hlavn srozumitelným zpsobem. P. Block (2007) tvrdí, že 
pokud chce poradce odvádt skuten dobrou práci, potebuje mít troje dovednosti – odborné, 
interpersonální a poradenské. Odborná kvalifikace a technické znalosti: Základem je 
samozejm rozumt oboru, ve kterém se poradce pohybuje. Musí mít tedy jistou odbornou 
kvalifikaci – mže jít o úzce zamenou vdeckou oblast, nebo o znalosti z nevdecké 
problematiky. Interpersonální dovednosti: Souástí poradenství je kontakt s jinými lidmi. 
K úspšné spolupráci je teba ovládat interpersonální dovednosti. Jedná se o schopnost 
vyjádit své myšlenky a názory, umní naslouchat a projevit podporu, vyjádit svj nesouhlas 
a udržet vztah s druhým lovkem vbec. Poradenské dovednosti: Každý projekt, bez 
ohledu na délku jeho trvání, prochází pti rznými kroky (jsou rozepsány v kapitole 2.11), 
které na sebe úzce navazují. Pokud nkterý z nich vynecháme, mže to pozdji pinést 
problémy, proto je teba tyto kroky bravurn zvládnout. [3] 
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 Kubr (1991) ve své knize uvádí, že stejn jako u každého jiného povolání ani zde 
neexistuje žádný dokonalý model, podle kterého bychom mohli zmit ideálního kandidáta. 
Existují však urité všeobecné vlastnosti, které bychom mohli najít u vtšiny úspšných 
konzultant a které odlišují profesi konzultanta od jiných povolání. Kvality, které konzultant 
potebuje, mžeme rozdlit do dvou obecných kategorií – intelektuální vlastnosti a výjimené 
osobní vlastnosti. Jedná se o tyto kvality:
1. Intelektuální schopnost 
(schopnost rychle a lehce se uit; schopnost pozorovat, akumulovat, vybírat a 
vyhodnocovat fakta; dobrý úsudek; schopnost indukce a dedukce; schopnost syntézy a 
zevšeobecnní; tvoivá pedstavivost, originální myšlení)
2. Schopnost chápat lidi a pracovat s nimi 
(respektování jiných lidí, tolerance; schopnost pedvídat a vyhodnocovat reakce lidí; 
snadné seznamování se s lidmi; schopnost získat si dvru a respekt; zdvoilost a 
dobré mravy)
3. Schopnost komunikovat, pesvdit a motivovat 
(schopnost poslouchat jiné lidi; dobré ústní a písemné vyjadování a komunikace; 
schopnost uit a vychovávat lidi; schopnost pesvdovat a motivovat)
4. Intelektuální a emocionální zralost 
(ustálené chování; nezávislost pi utváení objektivních závr; schopnost odolat tlaku 
a žít se zklamáním a v nejistot; schopnost pracovat v duševní rovnováze, v klidu a 
objektivním zpsobem; sebekontrola a sebeovládání ve všech situacích; pružnost a 
schopnost pizpsobení se zmnným podmínkám)
5. Osobní energie a iniciativa 
(správná míra sebedvry; zdravá ambicióznost; podnikatelský duch; odvaha, 
iniciativa a vytrvalost)
6. Etika a statenost 
(upímná touha pomáhat jiným; extrémní zdvoilost; schopnost poznat omezenost 
kompetencí partnera; schopnost piznat si chybu a uit se z chyb)
7. Fyzické a duševní zdraví  
(schopnost snášet specifické životní podmínky konzultant pro oblast ízení) [18] 
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Generalisté vs. specialisté 
 Zatímco velké poradenské firmy jsou bžn schopné pokrýt širokou škálu oblastí a 
funkcí ízení (tzv. generalisté), nkteré poradenské organizace nabízejí své odborné znalosti 
pouze v jedné nebo nkolika oblastech (tzv. specialisté). To mže být zpsobeno jak 
technickými dvody a omezenou velikostí spolenosti, tak i úmyslem specializovat se pouze 
na uritý okruh služeb.  
 V poradenství se asto diskutuje o otázce, jestli jak generalisté, tak i specialisté mají 
právo se nazývat poradci pro ízení. Objevují se názory, že skutenými poradci mohou být 
pouze generalisté, jiní však nesouhlasí a oponují, že generalistm schází hluboké vdomosti 
nutné k ešení problém souasného obchodního podnikání. Optimum je spojení generalisty a 
specialisty. Opatení pijatá v oblasti jednoho specialisty asto navazují na jiné oblasti, proto 
je nutné snažit se dívat na specifické problémy v širším kontextu. [20] 
 V souasné dob existuje výrazný trend k vtší specializaci služeb poradenských 
firem. Klienti upednostují firmy, které se nevydávají za univerzální odborníky, ale disponují 
vhodnými specializovanými znalostmi a schopnostmi. Vtšina poradenských organizací 
uplatuje dlbu práce mezi specialisty a generalisty. Zatímco specialisté se snaží držet krok 
s vývojem speciálních znalostí a dovedností, generalisté se obvykle zabývají innostmi jakou 
jsou pedbžné diagnózy, jednání se zákazníky, plánování a koordinace zakázky, pedkládání 
konených návrh zákazníkovi apod. [20] 
2.5 Provozování poradenství 
 Poradcem se mže stát kdokoliv bez ohledu na pole jeho zájmu nebo kvalifikaci. Staí 
si pouze zídit živnostenský list. [20] 
 Živnost je dle Zákona . 455/1991 Sb. o živnostenském podnikání vymezena jako 
soustavná innost provozovaná samostatn, vlastním jménem, na vlastní zodpovdnost, 
za úelem dosažení zisku a za podmínek stanovených Živnostenským zákonem. K získání 
živnosti musí osoby splnit následující podmínky: 
a) dosažení vku 18 let, 
b) zpsobilost k právním úkonm, 
19
c) bezúhonnost, 
d) pedložení dokladu o tom, že fyzická osoba nemá daové nedoplatky, 
e) pedložení dokladu o tom, že fyzická osoba nemá nedoplatky na platbách 
pojistného na sociálním zabezpeení a píspvku na státní politiku zamstnanosti. 
 Živnosti jsou v eské republice rozdleny do dvou základních kategorií, a to 
na živnosti ohlašovací a živnosti koncesované. Živnosti ohlašovací se dále dlí na živnosti 
volné, vázané a emeslné. Vtšina oblastí poradenství spadá pod živnost volnou (nap. IT 
poradenství, finanní poradenství), existují ale oblasti, které oznaujeme jako živnost vázanou 
(nap. psychologické poradenství a diagnostika). [2] 
Živnost volná 
 Mezi živnosti volné spadají takové živnosti, které opravují k výkonu inností, 
pro jejichž provozování Živnostenský zákon nevyžaduje prokazování odborné ani jiné 
zpsobilosti. K získání živnostenského oprávnní musí být splnny pouze všeobecné 
podmínky provozování živnosti. [34] 
Živnost vázaná 
 U tchto živností je krom všeobecných podmínek navíc nutné splnit podmínku 
odborné zpsobilosti. Ta se prokazuje doklady stanovenými v druhé píloze k Zákonu 
o živnostenském podnikání. V zmínné píloze jsou uvedeny všechny vázané živnosti. [34] 
 Píloha . 2 vymezuje dva pedmty podnikání vztahující se k poradenství a k nim 
odbornou zpsobilost: 
1. innost úetních poradc, vedení úetnictví, vedení daové evidence: 
a) vysokoškolské vzdlání a 3 roky praxe v oboru, nebo 
b) vyšší odborné vzdlání a 5 let praxe v oboru, nebo 
c) stední vzdlání s maturitní zkouškou a 5 let praxe v oboru, nebo 
d) osvdení o rekvalifikaci nebo jiný doklad o odborné kvalifikaci pro píslušnou 
pracovní innost vydaný zaízením akreditovaným podle zvláštních právních pedpis, 
nebo zaízením akreditovaným Ministerstvem školství, mládeže a tlovýchovy, nebo 
ministerstvem, do jehož psobnosti patí odvtví, v nmž je živnost provozována, a 
5 let praxe v oboru. 
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2. Psychologické poradenství a diagnostika: 
- vysokoškolské vzdlání ve studijním oboru psychologie; v pípad jednooborového 
studia 1 rok praxe v oboru a v pípad víceoborového studia 3 roky praxe v oboru. [34] 
 Je dobré si uvdomit, že úetní profese není v souasnosti v eské republice 
regulována žádným speciálním zákonem, úetní poradci podnikají na základ živnostenského 
zákona. Naproti tomu daové poradenství je v eské republice regulovaná innost, upravená 
zákonem . 523/1992 Sb., o daovém poradenství a Komoe daových poradc, v aktuálním 
znní. [32] 
 K výkonu profese daového poradce jsou oprávnny pouze fyzické osoby zapsané 
do seznamu daových poradc nebo právnické osoby, které tuto innost vykonávají pomocí 
daových poradc, a zárove ji mají zapsanou do obchodního rejstíku jako pedmt svého 
podnikání. Aby mohla být fyzická osoba zapsána do seznamu daových poradc, musí 
splovat podmínky zákona . 523/1992 Sb., a zárove složit náronou kvalifikaní zkoušku. 
Tato zkouška slouží jako dkaz jeho odborné kvalifikace, tj. komplexní znalosti celého 
daového systému. Podmínky zkoušky jsou upraveny zákonem . 523/1992 Sb. a zkušebním 
ádem Komory daových poradc R, který komora vydává ve spolupráci s Ministerstvem 
financí R. [32] 
 K tomu, aby mohla vykonávat daové poradenství právnická osoba, jej musí mít 
zapsáno jako pedmt podnikání v obchodním rejstíku. Právnické osoby nejsou leny 
Komory, jsou však Komorou evidovány ve zvláštním seznamu. Také u nich je nezbytná 
vysoká odborná kvalifikovanost poradc, s jejichž pomocí nebo jejichž prostednictvím tuto 
innost vykonávají. [32] 
 Nad inností daových poradc vykonává dohled Komora daových poradc R 
v Brn. [32] 
2.6 Typy poradenských organizací 
 Podobn jako všechny ostatní podniky, mžeme i poradenské spolenosti dlit 
podle velikosti. K tídní  podnik mžeme využít napíklad klasifikace dle legislativy EU, 
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jak ji uvádí Synek a kol. (2015). Ti dlí poradenské služby v závislosti na potu zamstnanc, 
roním obratu a celkové výši, jak uvádí Tab. 2.1: 
Tab. 2.1: Klasifikace podnik dle legislativy EU 
Kategorie podnik
Poet 
zamstnanc Roní obrat Aktiva celkem 
Stední < 250  50 milion EUR  43 milion EUR 
Malé < 50  10 milion EUR  10 milion EUR 
Mikro < 10  2 milion EUR  2 miliony EUR 
Zdroj: SYNEK, Miloslav a Eva KISLINGEROVÁ. Podniková ekonomika. 6. vyd. Praha: 
 C. H. Beck, 2015, 526 s. ISBN 978-80-7400-274-8. 
 Cohen (2005) dlí poradenské spolenosti i podle dalších aspekt, jako je nap. jejich 
velikost, typ klient, pro které pracují, i lokalita, v níž psobí. Tyto zahrnují: 
· nadnárodní všeobecné manažerské spolenosti, 
· velké úetní spolenosti s poradenskými divizemi (poradenství poskytují 
jako vedlejší innost ke svým hlavním úetním aktivitám), 
· funkn specializované spolenosti (specializují se v urité specifické oblasti 
podnikání), 
· oborov zamené spolenosti (zabývají se pouze uritým prmyslovým 
odvtvím nebo uritým typem operací), 
· spolenosti veejného sektoru (specializují se na poradenství primárn
pro vládu – státní správu – nebo neziskové organizace jako jsou univerzity 
nebo nemocnice), 
· takzvané „nádrže myšlenek“, 
· regionální a lokální spolenosti (psobí pouze na uritém a omezeném 
geografickém území), 
· výhradní praktici, 
· speciální spolenosti mimo oblast obchodu (mohou poskytovat poradenství 
v oblasti zdraví, oblékání, etikety apod.). [4] 
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Podobným zpsobem lení poradenské firmy i Poczatková a kol. (2014). Ve své publikaci 
uvádjí tyto hlavní typy poradenských organizací: 
· velké mnohofunkní poradenské firmy – zabezpeují komplexní služby 
pedevším pro velké spolenosti, asto se jedná o nadnárodní spolenosti 
s pobokami v rzných státech, 
· malé a stední poradenské firmy – poskytují všeobecné nebo specializované 
poradenství zejména pro malé a stední firmy v omezené geografické oblasti, 
· organizace poskytující zvláštní technické služby – zamují se na strategické 
analýzy, výzkum a vývoj, benchmarking, prognózování, modelování apod., 
využívají špikové technické a programové vybavení, 
· interní poradenské jednotky – psobí zejména v rámci vlastní firmy, ale mohou 
poskytovat i externí poradenské služby, 
· poradenská oddlení ve vdeckých a výzkumných ústavech, veejných 
institucích a na univerzitách – fungují za úelem podpory regionálních resp. 
specializovaných poradenských subjekt, 
· nezávislí poradci – poskytují poradenství pedevším pro malé podniky a 
soukromé podnikatele, mže jít o generalisty i specialisty, 
· netradiní dodavatelé poradenských služeb – poradenství v tomto pípad není 
hlavní funkcí, ale funguje jako doplnk k výrobkm a službám. [20] 
2.7 Poradenský proces 
 Každý projekt, jak již bylo zmínno výše, prochází pti rznými kroky, které na sebe 
úzce navazují a jsou nezbytné pro plánování a provedení žádoucích zmn. Tmto krokm 
obvykle íkáme poradenský proces a vtšinou zahrnuje pt postupných fází: vstup, diagnózu, 
návrh ešení, realizaci a skonení. V literatue mžeme najít mnoho jiných model, ale jejich 
rozdíly jsou vtšinou sémantické (používají jiné termíny) nebo strukturní (proces je lenn 
do vtšího potu fází). Základní logika je však stejná. Pro píklad uveme lenní 
poradenského procesu podle Blocka (2007): 
1. Úvodní jednání a domlouvání kontraktu (kontraktování) 
2. Objevování a dialog 
3. Zptná vazba a rozhodnutí jednat 
4. Angažování a implementace 
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5. Rozšíení procesu na jiné oblasti, jeho opakování nebo ukonení [3, 20]. 
Vstupní fáze 
 Jedná se o pípravnou a plánovací fázi. V této fázi zaíná poradce pracovat s klientem, 
probíhají jejich první kontakty, rozhovory o tom, jak mže poradce klientovi pomoci, 
pedbžná analýza problému, vypracování návrhu projektu, projednání a podpis poradenské 
smlouvy. Tato ást je velmi dležitá, nebo vytváí základnu pro vše, co bude následovat – 
další fáze budou ovlivnny tím, jak kvalitn byla provedena koncepní práce, ale také 
kvalitou vztahu, který poradce s klientem navázal. [20] 
Diagnóza 
 V tomto kroku dochází k hloubkové diagnóze problému, založené na zjištných a 
vyhodnocených faktech. Poradce a klient spolen zjišují, co je teba zmnit, v em spoívá 
hlavní problém. Na základ výsledk z této fáze se urí, jak zamit práci poradce, aby vedla 
k žádoucím výsledkm. [20] 
  
Návrh ešení 
 Tato fáze si klade za cíl ešení problému. Poradce pracuje na ešeních, vyhodnocuje 
alternativy, vypracovává plán realizace zmn a prezentuje návrhy klientovi. Dležitým 
prvkem je zejména vypracování strategie a taktiky pro provedení zmn, zejména 
pro vypoádání se s problémy, které pravdpodobn vyvolají odpor ke zmn. [20] 
Realizace 
tvrtá fáze poradenského procesu pedstavuje test pro proveditelnost návrh poradce. 
Nový systém je již dokonen a zaíná se zavádt. Realizaci je velmi dležité sledovat, protože 
se mohou objevit nepedvídané problémy a pekážky a chyby v plánování. Není možné 
pedvídat každou událost, proto se pi realizaci skutenost asto odchyluje od plánu. Z tohoto 
dvodu dávají profesionální poradci pednost tomu, aby byli njakým zpsobem do realizace 
jimi navržených zmn zapojeni. Mnoho poradenských projekt však koní díve, než dojde 
k samotné realizaci, což je zpsobeno zejména nepochopením smyslu poradenství jako 
služby. [20] 
Skonení 
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 V poslední fázi poradenského procesu je teba vyhodnotit výkonnost poradce 
v prbhu jeho práce, zvolený pístup, provedené zmny a dosažené výsledky. Na hodnocení 
se musí podílet jak klient, tak poradenská firma. V této fázi jsou také pedloženy konené 
zprávy a dochází k vypoádání vzájemných závazk. Mže také dojít k vyjednávání o budoucí 
innosti, pokud je zájem o pokraování spolupráce. [20] 
2.8 Poradenství v ase  
 V této ásti bude nejprve strun nastínn vývoj eského, resp. eskoslovenského 
poradenství, poté budou zmínny nkteré dostupné informace o poradenské oblasti, které by 
mohly být dále využity v praktické ásti. 
2.8.1 Historie poradenství 
eské (eskoslovenské) poradenství se zaalo rozvíjet až po roce 1989, do té doby 
neexistoval žádný soukromý sektor. Poradenství díve provádly celostátní instituce a resortní 
výzkumné a vzdlávací ústavy, na nkterých vysokých školách také vznikly samostatné 
fakulty ízení, které mohly sloužit jako základna poradenství v managementu. Nejednalo se 
však o klasické poradenství, ale o aktivity, které mly prokázat výhody tídního boje. Byly 
zavádny celostátní programy úspor paliv, energie, zavádní robotizace a standardizace apod. 
a cesty k plnní vedly pes falšování výkaznictví, dvojí dokumentaci, dvoje normy výkonu 
atd. Tomu napomáhaly i vybrané výzkumné organizace, které byly bohat dotované 
ze státního rozpotu. [21, 9] 
  
 Konec revoluního období roku 1989 s sebou pinesl rozsáhlou privatizaci státního 
majetku. Na podporu tohoto procesu byly namísto eských výzkumník, kterých bylo u nás 
nkolik tisíc, do R pozvány zahraniní poradenské organizace. Ty si na pomoc v pro n
neznámém socialistickém prostedí asto tajn najímali eské odborníky. [9] 
  
 Po roce 1990 došlo k tzv. boomu poradenských firem. Nkolik tisíc odborník a 
manažer nejen z významných výzkumných a vývojových pracoviš, ale i z výrobní sféry, 
odešlo do soukromého sektoru a vzali si s sebou know-how, které jejich zamstnavatelé celá 
léta budovali. Díky revoluním zmnám v informaních a komunikaních technologiích byla 
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devadesátá léta obdobím nebývalého rstu. Ve velkém se zakládaly „virtuální 
e-consultingové“ firmy, které fungovaly pouze prostednictvím internetu, a do kterých se díky 
rychle rostoucím cenám akcií mohutn investovalo. Starší firmy brzy zjistily, že si nemohou 
dovolit stagnovat a zaaly se restrukturalizovat, být pružnjší, peškolovat své zamstnance, 
více se orientovat na internet a využívat píležitostí, které se nov nabízely. Euforie, kterou 
„nová éra“ ekonomiky vyvolala, opadla na konci devadesátých let, kdy došlo opt k ustálení 
poradenského trhu. [9, 15] 
 Od té doby prošlo poradenství celou adou zmn. Poradci jsou stále astji zapojováni 
do realizace svých  návrh, dochází k vtší spolupráci s klientem. Odmování se 
neuskuteuje jen na základ odpracovaného asu a pedložených návrh, ale na bázi 
skutených dosažených a mitelných výsledk. Došlo k rozvíjení rzných služeb, které díve 
nemly s poradenstvím nic spoleného. Typickým projevem tohoto trendu se stal 
„outsourcing“, kdy poradenská firma od klienta pebírá urité innosti, které si díve klient 
zajišoval sám. Také došlo k obrovskému propojení poradenství s informaními a 
komunikaními technologiemi a ke standardizaci služeb. [16] 
 Podle lánku z roku 2005 s názvem „Management consulting v nov pistoupivších 
zemích“ se však tehdejší eské poradenství dlouhodob potýkalo se zásadními problémy. 
Na rozdíl od jiných zemí s fungující tržní ekonomikou se žádná vláda dostaten nezajímala 
o vznik a psobení poradenství a nepodporovala jej. Poradenství je u nás dosud tzv. volnou 
živností, poradce tedy mže dlat kdokoliv bez odborné zpsobilosti. Tržní mechanismy 
situaci ješt zkomplikovaly a s pomocí zahraniních poradenských firem, které u nás 
v devadesátých letech psobily, povst poradenství ješt zhoršily. Podle autor tento stav 
bohužel stále petrvává a poptávka po poradenství zdaleka neodpovídá skuteným potebám 
firem. [21] 
  
 Dnes je poradenství bžnou záležitostí jak pro zaínající podnikatele, tak pro firmy, 
které již na trhu njakou dobu psobí. Ped 15 lety byla velikost poradenského odvtví 
odhadována na 10 až 15 miliard dolar ron. Dnes dosahují pravdpodobn tržby 
z poradenství celosvtov 100 miliard dolar ron. Vzhledem k neustále se rychle mnícímu 
prostedí nejsou podnikatelé sami schopni sledovat nejnovjší trendy a vyešit veškeré své 
problémy, lze proto pedpokládat, že zájem o poradenství se bude zvtšovat. Zaruenou 
26
budoucnost má však jen takové poradenství, které bude pružn a rychle reagovat na nové 
zmny a výzvy a nebude pozadu za nejnovjšími trendy. [17, 20] 
2.8.2 Dostupné informace týkající se poradenství 
 Na internetu lze najít nepeberné množství informací týkajících se poradenství. Velká 
ást z nich se zabývá poradenstvím pro fyzické osoby, jako napíklad lánek s názvem 
„Zájem o dluhové poradenství roste“ z roku 2008. lánek popisuje vzrstající zájem lidí 
o informace týkající se dluh. Tyto informace jsou zájemcm asto poskytovány zcela 
zdarma v síti rzných obanských poraden. Podle tohoto lánku se lidé také zajímají o to, 
jak postupovat v pípad majetkových spor. Zjišují si informace ohledn detail
v darovacích a pracovních smlouvách, také se více zajímají o ochranu svých práv nebo 
o odpovdnost za škodu na pracovišti. [36] 
 Mnohem zajímavjší jsou pro tuto práci lánky týkající se evropských dotací. lánek 
z roku 2008, který nese název „Vtšina firem v R nemá zájem o evropské dotace“ uvádí, že 
pouze 31 % oslovených firem se zajímá o možnosti získání penz z EU, avšak aktivn ješt
dotace nevyužívají. Možnou píinou je nedostatená informovanost, jak naznaují výsledky 
przkumu. Výsledky przkumu komentovala ve své zpráv Komerní banka, pro kterou ho 
agentura uskutenila. Podle tohoto przkumu do roku 2008 využila financování 
ze strukturálních fond zatím pouze každá šestá spolenost. Odborník na strukturální fondy 
Petr Pažout naopak poukázal na rostoucí zájem o evropské dotace. Podle nj je podáváno více 
žádostí, než kolik mže být uspokojeno. [30] 
 Nemén podntné  jsou výsledky przkumu na téma „fondy a programy EU“, který 
uspoádala eská podnikatelská reprezentace pi EU ve spolupráci s portálem BusinessInfo.cz 
v roce 2005. Jedním z výsledk przkumu bylo zjištní, že by 44% dotázaných manažer by 
ocenilo pomoc pi zpracování a píprav projektové žádosti. 33 % zárove uvádí, že by se 
mla zvýšit informovanost o strukturálních fondech i komunitárních programech. Zájem 
o poradenské služby externích konzultantských firem však projevila pibližn pouze tvrtina 
(26 %) respondent. Zkušenost s využitím externí firmy pi píprav projektu má zhruba 
tvrtina firem (27 %), dv tetiny z nich byly s prací spokojeny. [29] 
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 Nejpínosnjším pro tuto práci je przkum, zveejnný v asopise Poradenství . 11 –
 12/1997, který se zabýval využíváním poradenských služeb v malých a stedn velkých 
podnicích. Tento rozsáhlý przkum byl pipraven a uskutenn ve spolupráci s britskou 
firmou Segal Quince Wicksteed Ltd. (SQW). Tato firma zvítzila v tendru vypsaném britskou 
podprnou organizací Know How Fund na zakázku, jejímž cílem byla podpora eského 
poradenství. Tato podpora mla nemateriální charakter, šlo o pedávání informací, 
technologií, zkušeností apod. Nemén dležité bylo i zjistit objektivní znalosti o situaci a 
postoje potenciálních zákazník na poradenském trhu. [1] 
 Provedením przkumu bylo po výbrovém ízení, zajištném výhradn firmou SQW, 
vybráno 7 poradenských firem, len Asociace pro poradenství (APP – viz níže), kteí mli 
za úkol vyplnit na základ rozvrhu dotazníky obsahující 44 údaj, získávané od pedstavitel
vybraných firem. Tazatelé byli vybaveni dotazníkem, vypracovaným na základ obdobného 
dotazníku používaného firmou SQW. Bohužel ne vždy otázky odpovídaly realit našeho 
prostedí. [1] 
 Konkrétní výsledky przkumu budou rozebrány v ásti 4.5.1. 
Asociace pro poradenství
 Asociace pro poradenství (zkrácen APP) funguje pod záštitou institutu IMC Czech 
Republic (Institute of Management Consultants). Posláním tohoto institutu je podporovat a 
rozvíjet profesionalizaci manažerských poradc, jako odpovdné profese. Institut je také 
garantem mezinárodn uznávaného certifikátu CMC (Certified Management Consultant) a 
pipravovaných evropských standard a ISO norem v oblasti manažerského poradenství. [28] 
 APP je profesní sdružení individuálních poradc a poradenských firem vetn osob, 
které mají zájem podporovat poradenství v R. Asociace byla založena v roce 1990. lenem 
FEACO – Evropského sdružení národních poradenských asociací a ICMCI – Mezinárodní 
rady asociací manažerských poradc. Od roku 2007 APP patí mezi živnostenská 
spoleenstva Hospodáské komory R a je autorizovaným spoleenstvem v oblasti 
poradenství. [28] 
 Hlavním posláním APP je pomáhat rozvoji i využívání profesionálního poradenství 
v eské republice, pispívat k uplatování a rstu poradenské profese i kvalifikaní úrovni 
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poradc a také formovat a prosazovat etiku pi nabízení a poskytování i využívání 
poradenských služeb. [28] 
 APP plní následující základní funkce: 
· obhajuje zájmy poradenské profese vi svému okolí (stát, nadstátní útvary), 
· sdružuje odborníky a subjekty, které mají stejný názor na poradenskou 
problematiku a na innost osob a subjekt zabývající se touto problematikou, 
· sdružuje poradenské subjekty, které zastávají stejné etické hodnoty poradenské 
profese – kodex poradce, 
· sdružuje poradenské subjekty, které mají zájem sdílet urité spolené innosti 
a znalosti (školení a vzdlávání, know-how, sledování a sdlování nových 
poznatk, výmna zkušeností, vývoj nových postup). [28] 
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3 Metodická ást 
 Jelikož se praktická ást této práce bude vnovat výzkumnému (dotazníkovému) 
šetení, bude v této ásti nejprve strun popsána teorie výzkumu. Dále bude vymezen a 
podrobnji popsán proces výzkumu, který bude aplikován i v praktické ásti. Tetí 
podkapitola se bude vnovat metodám sbru informací a na závr strun piblížíme nkteré 
logické metody. 
2.1 Výzkum 
 Dle Surynka a kol. (2001) je výzkum „systematizované vdecké poznávání. Slouží 
k poznání, systematizaci a zaazení zkoumaných jev, odhalení vztah a funkcí, zjištní 
souvislostí a kauzálních vztah. Je orientován na analýzu, poznání stavu, odhad zmny a 
hledání nástroj ízení.“ [25, s. 29] 
 Gavora (2000) definuje výzkum takto: „Výzkum je systematický zpsob ešení 
problém, kterým se rozšiují hranice vdomostí lidstva. Výzkumem se potvrzují i vyvracejí 
dosavadní poznatky, anebo se získávají nové poznatky.“ [5, s. 11]
Výzkum – przkum – šetení
 Veejnosti se asto pletou pojmy „výzkum“, „przkum“ a „šetení“. Reichel (2009) 
popisuje rozdíl mezi tmito pojmy takto: „Výzkum bývá vtšinou považován za obecnjší, 
širší (i nejobecnjší, nejširší) pojem. Oznauje se jím dlouhodobá, plánovitá innost, ást 
poznávacího procesu ve vd, zahrnující jak teoretickou, tak empirickou podobu i fázi. 
Przkum bývá chápán jako jedna z etap výzkumu, která se odehrává v terénu, 
pop. jako samostatná, pomrn rutinní výzkumná akce bez podstatnjšího teoretického 
zázemí. Konen šetením je nazývána aplikace konkrétního výzkumného nástroje 
v terénu (nap. dotazníkové šetení – tzn. sbr dat dotazníkem), obvykle realizovaná v rámci 
uritého przkumu.“ [24, s. 26] Pro úely této práce budou pojmy „przkum“ a „výzkum“ 
použity jako synonyma. 
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Kvantitativní a kvalitativní výzkum
 Ve výzkumu pracujeme se dvma druhy dat – kvantitativními a kvalitativními, 
podle kterých pak leníme i samotný výzkum. Punch (2008) popisuje data takto: 
· kvantitativní data – data v podob ísel (nebo mení), 
· kvalitativní data – data nikoli v podob ísel (ne vždy to ale znamená, že mají 
formu textu). [23] 
  
 Na základ tohoto popisu Punch (2008) uvádí tyto zjednodušené definice: 
1. Kvantitativní výzkum je výzkum, kde data jsou v podob ísel. 
2. Kvalitativní výzkum je výzkum, kde data nejsou v podob ísel. [23] 
 Kozel (2011) popisuje kvantitativní a kvalitativní výzkum podrobnji. 
Kvantitativním výzkumem se získávají data o etnosti výskytu, jeho úelem je tedy získat 
mitelná íselná data. Naproti tomu kvalitativní výzkum pátrá po píinách a snaží se zjistit 
motivy, mínní a postoje vedoucí k uritému chování. Ke zjištným údajm je asto poteba 
psychologická interpretace. Konkrétní typ výzkumu se volí podle povahy problému a cíle 
šetení, možná je i kombinace obou pístup. [13] 
2.2 Proces výzkumu 
 Každý výzkum je jiný, protože ho ovlivují rzné faktory. Podobu výzkumu urují 
požadavky tazatele, použité metody, finanní a asové zdroje, jež jsou k dispozici, a zejména 
rozhodnutí, zda se bude provádt výzkum kvalitativní, kvantitativní nebo kombinace obou 
tchto typ. A už je však podoba výzkumu jakákoliv, v každém výzkumu existuje 
posloupnost nkolika krok, které na sebe logicky navazují. Tyto kroky se oznaují 
jako proces výzkumu. [13, 22] 
 Bez ohledu na úel, za kterým se výzkum provádí, se proces každého výzkumu skládá 
ze dvou na sebe navazujících etap – z pípravné etapy a etapy realizaní. Jednotlivé kroky 
(fáze) etap se mohou lišit podle konkrétního výzkumu. [13] 
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Hair a kol. uvádí lenní procesu výzkumu v následujících krocích: 
 1. Definování problému marketingového výzkumu 
1. Urit a vyjasnit potebu informací managementu 
2. Pedefinovat rozhodovací problém na výzkumný problém 
3. Stanovit cíle výzkumu a zvážit hodnotu informací 
 2. Vývoj vhodného návrhu výzkumu 
4. Sestavit a zhodnotit návrh výzkumu a zdroj dat 
5. Charakterizovat vzorek respondent a jeho velikost 
6. Stanovit parametry šetení a jejich rozsah 
 3. Realizace výzkumného šetení 
7. Sbr a zpracování dat 
8. Analýza dat 
9. Pevedení datových struktur na informace 
4. Prezentace výsledk
10. Píprava a prezentace závrené zprávy [7] 
 Pibová a kol. (1996) popisují tyto kroky výzkumného procesu: 
1. Urení cíle výzkumu, definování výzkumného problému; pínos výzkumu, 
2. zdroje dat, 
3. metody a techniky sbru dat, 
4. urení velikosti vzorku, 
5. sbr dat, 
6. zpracování a analýza dat, 
7. zpracování a prezentace závrené zprávy. [22] 
 Hague (2003) lení na tyto kroky: 
1. Cíle, 
2. plánování, 
3. sbr dat, 
4. analýza dat, 
5. podání zprávy, 
6. marketingová rozhodnutí. [6] 
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 Pro úely této práce bude využito lenní procesu výzkumu na tyto ásti, které budou 
dále podrobnji rozepsány: 
1. Definování cíle výzkumu, 
2. formulace hypotéz, 
3. plán / plánování sbru dat, 
4. pedvýzkum a sbr dat, 
5. zhodnocení výsledk výzkumu. 
2.2.1 Definování cíle výzkumu 
 Na zaátku každého výzkumného projektu je nezbytné urit problém a na jeho základ
jasn definovat cíl. Cíl výzkumu by ml vyjadovat dvod, pro se k provádní výzkumu 
pistupuje. [6] 
 Zadavatel se na pracovníka výzkumu obrací s problémem, který má asto tržní 
povahu. Na jeho základ výzkumník definuje výzkumný problém. Výzkumný problém 
nemusí být s problémem zadavatele, nicmén z nj vychází. Uruje nám, jakou 
problematikou se budeme zabývat a zárove vysvtluje úel výzkumu, tedy pro se má 
výzkum provádt. [13] 
 Dležité je pochopit, v em zadavatel spatuje problém. Je to pomrn obtížná fáze, 
protože velmi záleží na komunikaci a spolupráci mezi zadavatelem a ešitelem 
výzkumného projektu. Ti mají asto na ešený problém odlišný úhel pohledu. Podmínkou 
úspchu je tedy tsná spolupráce zadavatele a pracovníka výzkumu, detailní diskutování 
problému, vyjasování pojm apod. [22] 
 Cíle výzkumu vycházejí z výzkumného problému a jsou vymezeny úelem výzkumu. 
Poet cíl by ml být pimený a zárove musí být cíle realizovatelné. Výzkumné cíle se 
liší od cíl zadavatele. 	íkají nám, co by ml výzkum pedevším zjistit. Jejich 
definováním omezíme obsah výzkumu. Je to velmi dležitá ást výzkumu, protože ostatní 
kroky procesu vycházejí z tohoto cíle. [6, 13] 
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2.2.2 Formulace hypotéz 
  Dalším bodem v procesu výzkumu je formulace hypotéz. Podle Kozla a kol. 
(2011) jsou hypotézy vyslovením pedpoklad o povaze zjišovaných vztah, které si chceme 
výzkumem ovit nebo vyvrátit. Poet hypotéz se mže lišit podle konkrétního výzkumu. [13] 
 Reichel (2009) definuje hypotézu takto: „Hypotéza je domnnka, podmínn pravdivý 
výrok o vztahu mezi dvmi i více jevy, o existenci njakého faktu, fenoménu, procesu atd. a 
jejich píinách, o jejich zmnách atd. ... Svou formulací pedjímá uritý stav (vztah mezi 
znaky apod.), který je možné zjišovat a zkoumat, empiricky ovovat.“ [24, s. 60] 
 Hypotézy mají dv stránky – formální a obsahovou. Formální stránka hypotézy souvisí 
s faktem, že hypotézy pedstavují tvrzení. Nejedná se tedy o otázky. Co se týe obsahu, 
hypotézy pedstavují seznam pedpokládaných odpovdí na hlavní otázky výzkumu. Zboil 
(1998) uvádí, že nejastjší zdroje pro formulování hypotéz jsou: 
a) dívjší praktické zkušenosti, 
b) teoretické znalosti, 
c) dostupné statistické databáze, 
d) explorativní výzkum, 
e) pání zadavatele výzkumu. [27] 
 Princip hypotézy spoívá v ovování souvislostí mezi promnnými. Hypotézy nám 
pomáhají redukovat zjišované informace, protože omezují výzkum na zkoumání možného. 
Také nám dopedu íkají, z jakých zdroj budeme erpat informace, ímž šetí naše finanní a 
asové zdroje. Díky nim je snazší vytvoit nástroje šetení (nap. dotazník), jelikož hypotézy 
tvoí kostru tchto nástroj. Napomáhají i lepší interpretaci výsledk, protože jsou základem 
pro závrená doporuení. V neposlední ade minimalizují subjektivitu pracovníka výzkumu, 
protože jejich pravdivost i nepravdivost se potvrzuje bez ohledu na jeho mínní a pání. 
[13, 24] 
 Podle Kozla a kol. (2011) rozlišujeme hypotézy deskriptivní (popisné), které popisují 
konkrétní stav zjišovaného jevu, a hypotézy explananí, jejichž cílem je vysvtlit njaký jev 
a nalézt vztahy. [13] 
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 Reichel (2009) lení hypotézy na vstupní (úvodní), pracovní a statistické. Vstupní 
hypotézy mají podobu obecné úvahy a není možné je bezprostedn verifikovat. Udávají 
jakýsi základní smr zkoumání. Pracovní hypotézy jsou konkretizací vstupní hypotézy a již 
vyjadují vztahy mezi uritými vlastnostmi zkoumaných objekt. Statistické hypotézy jsou 
zpesnním pracovních hypotéz. Tyto hypotézy již pedstavují pesný výrok, který bude 
pomocí statistických test potvrzen nebo vyvrácen. [24] 
Testování statistických hypotéz
 Podstatou statistických test je tzv. testování statistických hypotéz. Vtšina test
pracuje s tzv. nulovou hypotézou H0. Nulová hypotéza pedstavuje tvrzení, že mezi 
zkoumanými znaky neexistuje závislost. Oproti ní stojí tzv. alternativní hypotéza H1, která 
pedpokládá, že mezi znaky uritá závislost je a že tedy nulová hypotéza neplatí. [8, 13, 24] 
 Princip vtšiny test spoívá v porovnání skuten namených hodnot s teoretickým 
modelem jejich rozložení. Z nj jsou odvozovány tzv. kritické hodnoty testu, jejichž výše se 
ídí velikostí testovaného souboru a tzv. hladinou významnosti (signifikancí) 
. Hladina 
významnosti pedstavu míru rizika, se kterou zamítneme pravdivý pedpoklad nebo pijmeme 
nepravdivý. Nejastji pracujeme s hodnotami 
 = 0,05, nebo 
 = 0,01 (tzn. 95 % nebo 99 % 
pravdpodobnost správnosti rozhodnutí). Pokud je vypoítaná charakteristika vtší 
než kritická hodnota testu, pak nulovou hypotézu zamítáme a pijímáme alternativní 
hypotézu. [8, 13, 24] 
2.2.3 Plánování sbru dat 
 Ped zapoetím vlastní realizace výzkumu musíme sestavit konkrétní plán realizace 
výzkumu. Jedná se o zlomový okamžik, protože až na základ podmínek a informací v plánu 
uvedených se zadavatel rozhodne, zdá má o spolupráci zájem. [13] 
 Stejn tak jako každý problém a cíle výzkumu jsou odlišné, i každý plán výzkumu 
musí být speciáln vypracován pro konkrétní pípad. Ml by být definován jasn, strun a 
srozumiteln, mly by v nm být uvedeny pouze konkrétní innosti a neml by být píliš 
dlouhý. [13]  
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Podle Kotlera (2007) by ml obsahovat pedevším: 
· definici zadání, 
· typy dat, jež budou shromažovány, 
· zpsob jejich sbru, 
· metody jejich analýzy, 
· vymezení úkol pro jednotlivé pracovníky, vypracování asového 
harmonogramu inností, 
· stanovení kontrolních mechanism, 
· rozpoet výzkumného projektu. [11] 
Typy dat a zdroje dat
 Samozejm je nezbytné ujasnit si, které typy dat budeme shromažovat a z jakých 
zdroj budeme erpat. Základním rozhodnutím je výbr mezi primárním a sekundárním 
výzkumem. Jednotlivým typm dat, ze kterých vychází rovnž dlení výzkumu na primární a 
sekundární, je vnována ást 2.3.1. Pestože ve fázi plánování existuje uritá nejistota ohledn
pedpokládaného výsledku sekundárního výzkumu, fáze sekundárního výzkumu se vysoce 
doporuuje. Sekundární výzkum je levnjší a rychlejší než primární výzkum, navíc u mnoha 
projekt mohou být cíle výzkumu úpln nebo z vtšiny dosaženy na základ informací, které 
jsou voln dostupné. Po dokonení sekundárního výzkumu mžeme pejít k primárnímu 
výzkumu, abychom doplnili chybjící informace. [6] 
Metody sbru dat
 Další rozhodnutí, které je teba uinit, se týká typu provádného výzkumu, zejména 
zda se bude jednat o výzkum kvantitativní nebo kvalitativní (oba typy byly popsány v ásti 
2.1). V závislosti na typu výzkumu vybereme metodu sbru dat, která bude použita (metodám 
kvantitativního výzkumu, který je pedmtem praktické ásti této práce, se bude vnovat ást 
2.3.), typ konkrétní metody (nap. osobní dotazování, telefonické apod.), také nástroj 
pro získávání dat (nap. dotazník) a  jeho parametry (poet a typ otázek aj.). [13] 
Existuje nkolik rzných nástroj, které mžeme využít pi dotazování a které nám pomáhají 
pi zjišování potebných údaj. Nejznámjším a nejpoužívanjším z nich je dotazník 
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Dotazník 
 Dotazníky mají podobu papírových nebo elektronických formulá se sérií otázek, 
na které respondenti odpovídají; asto obsahují také varianty odpovdí na tyto otázky. Jedná 
se vlastn o zpsob psaného ízeného rozhovoru. Oproti rozhovoru je však asov mén
nároný, protože umožuje získat data od velkého potu respondent souasn. asto také 
nepotebujeme tazatele, což šetí náklady. Další výhodou dotazníku je menší možnost 
ovlivnní respondent v jejich odpovdích tazatelem a také subjektivn vtší pocit 
„anonymity“ respondenta. Nevýhodou je naopak horší kontrola toho, kdo dotazník vypluje a 
jak pravdiv. Respondenti mohou také nkteré otázky peskoit i ukonit dotazování 
pedasn. [13] 
 Podle Kozla a kol. (2011) spoívá význam dotazník ve tyech oblastech: 
· získává informace od respondent, 
· poskytuje strukturu rozhovoru a usmruje jeho proces, 
· zajišuje jednotnou šablonu pro zapisování odpovdí, 
· ulehuje zpracování dat. [13] 
 Konkrétní podoba dotazníku se liší v závislosti na typu dotazování (nap. osobní, 
telefonické apod.), existují však uritá pravidla platná pro všechny druhy dotazník. Délka
dotazníku závisí zejména na zkoumaném tématu a cílech výzkumu, záleží ale i na vztahu 
respondenta k tématu dotazníku. Zpravidla by však poet otázek neml pesáhnout hranici 
dvaceti otázek. Také délka vyplování by mla být kratší, ideáln deset minut, maximáln
pak dvacet. V opaném pípad hrozí nebezpeí, že respondent vyplování dotazníku ukoní 
pedasn. Návratnost dotazník mžeme zvýšit také tím, že využijeme menší formát papíru. 
[13] 
 Dležité je samozejm to, aby byl dotazník srozumitelný a text pehledn
uspoádaný, aby se v nm dalo snadno orientovat. Také musíme respondentm poskytnout 
dostatek variant odpovdí, abychom jim vyplování co nejvíce usnadnili. Velký draz 
bychom mli klást i na formální úpravu dotazníku, pro lepší názornost mžeme použít také 
další aktivizující prvky (nap. animace u online dotazník apod.). V neposlední ad je 
nezbytné, aby na sebe otázky logicky navazovaly, ímž se podpoí plynulost vyplování. [13] 
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Kozel a kol. (2011) uvádjí, že dotazník se obecn skládá z tchto tí ástí: 
1. Hlavika dotazníku s vysvtlením cíle výzkumu, zpsobu vyplnní dotazníku atd. 
2. Tématicky ucelené oddíly otázek vetn odpovdí. 
3. Podkování a pokyny k odevzdání. [13] 
 Každý dotazník by ml zaít názvem. Do názvu je vhodné umístit téma výzkumu. 
Zejména u online dotazování následuje úvodní, tzv. spoleensko-motivaní rubrika, jejíž 
souástí je oslovení respondenta a požádání o vyplnní dotazníku, vysvtlení cíle výzkumu a 
jeho dležitost, zdraznní dležitosti respondenta a jeho motivování k odpovdím, osvtlení 
výbru respondent, pislíbení anonymity a nezneužití poskytnutých dat, instruktáž 
k vyplování dotazníku, zdraznní naléhavosti rychlé odpovdi, podkování za spolupráci a 
podpis, pípadn pedstavení výzkumného týmu. Dležité je zejména správné vysvtlení, jak 
má respondent dotazník vyplnit. Poté mžeme pistoupit k azení jednotlivých otázek. [13] 
 Poadí otázek souvisí s logickou strukturou dotazníku. Otázky by mly být 
ve vzájemném kontextu. Na zaátku bývají v dotazníku úvodní otázky, které mají získat 
dvru respondenta a pimt ho ke spolupráci. Filtraní otázky nám umožní docílit toho, aby 
na konkrétní otázku odpovídali pouze ti respondenti, od kterých chceme získat požadované 
informace. Vcné (tématické) otázky se týkají vcné podstaty ešeného problému. 
K obecnjšímu vybavování z pamti slouží zahívací otázky a na n navazují specifické
otázky. Citlivé otázky umisujeme až do závrené ásti, abychom respondenta neodradili 
od vyplování. Jako poslední jsou uvedeny identifikaní otázky, které slouží ke zjištní 
základních charakteristik respondenta. Na konci dotazníku respondentovi znovu podkujeme 
a zárove zde mžeme uvést pokyny k odevzdání vyplnného dotazníku. Ped zapoetím 
šetení je vhodné ovit kvalitu dotazníku na malém vzorku respondent. [13] 
Organizace sbru dat
 Zde bychom mli strun popsat kdo, kdy, kde a od koho bude data sbírat. Mlo by 
zde být uvedeno místo sbru dat a období, kdy bude sbr probíhat. Pokud má sbr více fází, je 
nutno rozepsat, podle jakých kritérií bude asové období vymezeno. Dále musíme uvést, kdo 
a v jakém potu bude data sbírat a uvést funkci, odbornost nebo specializaci tchto osob. [13] 
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 Významný vliv na kvalitu získaných informací má vymezení výbrového vzorku 
respondent. Musíme urit, kdo pedstavuje základní soubor, kolik má len a jak a kolik 
respondent budeme vybírat.[13] 
 Pokud nebudeme provádt vyerpávající šetení všech len základního souboru, mli 
bychom provést náhodný výbr, aby splnna podmínka reprezentativnosti výbru. Náhodný 
výbr je takový výbr, kdy všichni prvky základního souboru mají stejnou pravdpodobnost, 
že stanou prvky výbrového souboru. Nejastji se mžeme setkat s náhodným výbrem 
prostým, stratifikovaným, skupinovým a vícestupovým. Zatímco pi prostém náhodném
výbru jsou jednotliví respondenti vybíráni pímo z celkového základního souboru, 
u vícestupového náhodného výbru nejprve náhodn vybereme nkteré dílí soubory 
a z nich pak náhodn vybereme respondenty. U stratifikovaného výbru si nejprve základní 
soubor rozdlíme na dílí soubory (tzv. „segmenty“ neboli „straty“) a poté vybíráme 
respondenty náhodn ve všech segmentech. Pi skupinovém výbru rozložíme opt základní 
soubor na nkolik dílích soubor, náhodn nkteré vybereme a z tch pak vybereme všechny 
leny. [13] 
 Poslední dležitou ástí je finanní náronost projektu. Cena výzkumu hraje 
samozejm velkou roli. V plánu je obvykle vypotena celková ástka projektu a ástka 
na oslovení jednoho respondenta. [13] 
2.2.4 Pedvýzkum a sbr dat 
 Ped samotným zapoetím realizaní fáze bychom mli provést tzv. pedvýzkum. 
Pedvýzkum má velký význam, protože v této fázi ješt mžeme napravit nedostatky, které 
jsme pehlédli, a tím si ušetit znané potíže i náklady, které by nám u špatn provedeného 
výzkumu pozdji vyvstaly. Provádíme jej pomocí malé skupiny respondent, kteí zhodnotí 
naše poínání ze svého úhlu pohledu a mohou nám pomoci odhalit chyby a nasmrovat nás 
správným smrem. [13] 
  
 Následn dochází k vlastnímu sbru dat. Sbr dat probíhá na základ pedem 
pipraveného plánu, který byl popsán výše. [13] 
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2.2.5 Zhodnocení výsledk výzkumu 
 Poslední fází námi vymezeného procesu výzkumu je zhodnocení výsledk. 
Ped zhodnocením výsledk dochází k celé ad inností, kterými se data upravují a 
uspoádávají do své konené podoby. Jde o innosti jako je kontrola a úprava dat, jejich 
tídní a kódování, analýza dat vetn provedení výpot závislostí, ovování statistických 
hypotéz aj. Následn dochází k vizualizaci dat, kdy data pehledn znázorujeme pomocí 
rzných graf a tabulek. Zahrnujeme zde i zhodnocení a interpretaci výsledk a formulaci 
závrených doporuení. [13] 
2.3 Metody sbru informací 
 K tomu, abychom mohli zhodnotit zájem firem o poradenské služby, musíme nejprve 
získat potebné informace. K dispozici máme celou adu metod. Nejprve tedy popíšeme, co 
vymezuje pojem „informace“ a následn si rozebereme jednotlivé metody kvantitativního 
výzkumu. 
2.3.1 Informaní zajištní výzkumu 
 Informace jsou podle Kozla a kol. (2011) uspoádaná data, která mžeme zakoupit 
v podob studií nebo je nalézt ve výstupních tabulkách a grafech. Výzkumem se nejprve 
zjišují data, která nám složením do celkového obrazu tvoí informaci. [13] 
 Prvotní data získáváme z rzných databází a již uskutenných przkum. Obecn je 
dležité je, aby náklady na získání informací nepevýšily jejich hodnotu, píliš mnoho 
informací navíc snižuje naši schopnost se rozhodnout. Proto se hledají stále nové zpsoby, 
jak co nejefektivnji najít relevantní informace, jak s nimi pracovat a jak je vyhodnocovat. 
Toto chování se nazývá „optimální informaní chování“. [13] 
  
 Aby byla získaná informace užitená, musí splovat tato kritéria: 
· úplnost, 
· pravdivost a relevance, 
· srozumitelnost, 
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· pesnost a konzistence, 
· objektivnost, 
· aktuálnost a vasnost, 
· odpovídající podrobnost, 
· míra spolehlivosti, 
· kontinuita, 
· píznivá cena. [13] 
Typy informací
 Informace mžeme rozlišovat podle mnoha hledisek. Dlíme je napíklad podle: 
· závislosti – závislé na sob, nezávislé na sob; 
· asu – stavové, tokové; 
· charakteru jevu – kvantitativní informace, kvalitativní informace; 
· obsahu – fakta, znalosti, názory, zámry, motivy; 
· zpsobu prezentace – numerické, textové, ostatní; 
· zdroje dat – sekundární, primární; 
· míry zveejnní – veejné, neveejné, tajné. [13] 
Primární a sekundární data
  Podle Pibové a kol. (doplnit) je rozdíl mezi tmito daty dán úelem, ke kterému byla 
shromáždna. „Sekundární data byla sebrána k jinému úelu, než je ešený projekt. Jsou 
pístupná veejn bu zdarma nebo za úplatu. Primární data jsou shromažována nov, 
na míru ešeného projektu. Patí zadavateli výzkumu, který je sám poídil nebo nechal 
poídit.“ [22, s. 35] 
 Výhodou sekundárních dat je jejich cena, která bývá podstatn nižší než u primárních 
dat, a také jejich snadnjší dostupnost. Proto se nejprve zjišují sekundární data. Pokud nejsou 
dostupná nebo jsou nedostaující, pistupuje se k získávání nových, primárních dat. [35] 
2.3.2 Dotazování 
 Podle Kozla a kol. (2011) „dotazování pedstavuje metodu založenou na pímém 
(rozhovor) nebo zprostedkovaném (dotazník) kontaktu mezi výzkumníkem a respondentem 
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podle pedem pedepsané formy otázek, jež slouží ke sjednocování podmínek a usnadnní 
zpracování výsledk. Vybraní respondenti, kteí budou dotazování, musí odpovídat cílm a 
zámrm výzkumu.“ [13, s. 175] 
 Rozlišujeme nkolik níže popsaných druh dotazování, které se liší podle zpsobu 
kontaktu. Jejich volba závisí na rzných faktorech, nap. na charakteru a rozsahu zjišovaných 
informací, asových a finanních limitech atd. Jednotlivé typy se asto navzájem kombinují. 
[13] 
Osobní dotazování
 Osobní dotazování je založeno na pímé komunikaci s respondentem („tváí v tvá“). 
Jeho hlavní výhodou je existence pímé zptné vazby mezi tazatelem a respondentem. Tazatel 
mže respondenta motivovat k odpovdím, mže používat rzné názorné pomcky pro lepší 
pochopení otázek, navíc mže získat o respondentovi spoustu informací pozorováním. Tento 
typ dotazování má také nejvyšší návratnost. Nevýhody spoívají zejména v asových a 
finanních nákladech, úspšnost návíc závisí na ochot respondent spolupracovat. [13] 
 V souasnosti dochází stále astji k situaci, kdy jsou tradiní papírové dotazníky 
nahrazovány elektronickými dotazníky, které respondent vypluje za pítomnosti tazatele. 
Jedná se o tzv. CAPI dotazování (Computer Assisted Personal Interviewing). [13] 
Telefonické dotazování
 Tento zpsob dotazování je asto využíván zejména pi zptném volání zákazníkm, 
dotazování ve firmách nebo pi volání z databází. Jeho výhodou je rychlost, nižší náklady 
ve srovnání s osobním dotazováním, možnost hovor opakovat, vtší pocit „anonymity“ 
respondenta a také možnost oslovit respondenty na vtším území. Nevýhodou jsou vysoké 
nároky na soustední respondent, nemožnost pracovat s vizuálními pomckami a 
v nkterých pípadech negativní postoj k tomuto typu dotazování. [13] 
 Trendem v této oblasti je tzv. CATI dotazování (Computer Assisted Telephone 
Interviewing), kdy dochází ke spojení telefonického dotazování s poítai a tím ke zrychlení 
zpracování odpovdí. [13] 
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Elektronické (online) dotazování
  Jedná se o nejmladší typ dotazování. Tzv. CAWI dotazování (Computer Assisted 
Web Interviewing) je založeno na využití internetu. Informace mžeme získávat 
od respondent prostednictvím dotazník v emailech nebo umístnými na webových 
stránkách. Hlavní výhodou je nízká finanní a asová náronost, rychlost oslovení 
respondent, absence poteby tazatele, možnost využívání grafických pomcek a v neposlední 
ad taky jednoduchost zpracování dat. Za nevýhody mžeme oznait horší dvryhodnost 
odpovdí, nedvru k technologiím a obavy ze zneužití informací a také nízkou vybavenost 
poítai a internetem v nkterých oblastech. [13] 
 Aby zvýšily návratnost dotazník, využívají firmy asto rzné motivaní prostedky, 
jako nap. zaazení do slosování o ceny, slevy na své produkty apod. [13] 
Písemné dotazování
 Výhodou písemného dotazování neboli dotazování poštou jsou relativn nízké náklady 
a možnost oslovit konkrétní respondenty na širokém území. Respondent má navíc as si svou 
odpov v klidu promyslet. Nevýhodou je nízká návratnost. V souasnosti se již tento typ 
tém nepoužívá. [13]  
2.3.3 Pozorování 
 Pestože pozorování pináší velmi cenné informace, jde o znan podceovanou 
metodu. Reichel (2009) definuje pozorování takto: „Vdecké pozorování je definováno 
jako technika sbru informací založená na zameném, systematickém a organizovaném 
sledování smyslov vnímatelných projev aktuálního stavu prvk, aspekt, fenomén atd., 
které jsou objektem zkoumání.“ [24, s. 94] 
 Pozorování probíhá podle pedem stanoveného plánu (scénáe), aby byla zabezpeena 
spolehlivost výsledk a aby se zabránilo možným zkreslením. Jeho hlavní pedností je, že 
není závislé na ochot pozorovaného spolupracovat a nevyžaduje žádný pímý kontakt se 
zkoumanými subjekty. Díky pozorování lze odhalit celou adu souvislostí. Pokud navíc 
subjekt neví, že je pozorován, chová se spontánn, a tím zvyšuje výpovdní hodnotu 
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sledované skutenosti. Stžejní nevýhodou pozorování je jeho náronost na tazatele, zejména 
na jeho schopnosti interpretace získaných dat. [13]
 Pozorování lze dlit podle rzných hledisek. Reichel (2009) lení pozorování temi 
zpsoby na: 
· standardizované (striktn formalizované, pedepsané), nestandardizované 
(s nízkým stupnm formalizace) a polostandardizované (nkteré aspekty lze 
standardizovat a nkteré ne), 
· zúastnné  (pozorovatel vstupuje mezi zkoumané subjekty) a nezúastnné 
(pozorovatel zstává mimo sledovanou skupinu), 
· zjevné (sledovaným osobám je známo, že jsou pozorovány) a skryté 
(sledovaným osobám není známo, že jsou pozorovány). [24] 
Fiktivní nákup (Mystery Shopping)
  Jde o asto využívanou pozorovací techniku. Pozorovatel zde vystupuje v roli 
fiktivního zákazníka (mystery shopper), který se chová jako normální zákazník. Nakupuje 
výrobky, pokládá otázky, registruje stížnosti zákazník i hraje urité role, aby otestoval 
reakci zamstnanc. O svých zkušenostech pak podává zptnou vazbu. Tato technika bývá 
asto využívána v prodejnách, kinech, restauracích, hotelech apod. [13] 
2.3.4 Experiment 
 Krom využití neexperimentálního pístupu, který zkoumá skutenost v podob, v jaké 
je, mžeme využít i pístup experimentální. Jeho podstatou je manipulace s nkterými 
promnnými a sledování výsledných zmn na jiných promnných. [24] 
 Pi experimentu získáváme data ze skuteností, které jsou zorganizovány speciáln
pro úely výzkumu. Zavede se tzv. testovací prvek (nezávisle promnná) a sleduje se a mí 
jeho psobení na jiný prvek (závisle promnná). Velmi dležité je zde prostedí experimentu, 
do kterého se cílen zasahuje, aby se docílilo stejných podmínek pro všechny testované 
subjekty. Aby se ovila objektivita výsledk a jejich opakovatelnost, sleduje se tzv. validita 
šetení. [13] 
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 Pibová a kol. (doplnit) rozlišují dva základní druhy experimentu – laboratorní 
experiment a experiment v pirozených podmínkách. Laboratorní experiment spoívá 
ve vytvoení umlého prostedí – situace s parametry, které jsou pro zkoumání podstatné. 
Respondenti picházejí do tohoto prostedí a podle pokyn vedoucího experimentu provádjí 
konkrétní úkony. Laboratorní experiment se asto používá pi výrobkových testech nebo 
skupinových rozhovorech. Experiment v pirozených podmínkách je vzácn používaná 
technika, která spoívá ve vytvoení ásten kontrolované situace. Nejastji se používá 
pi testování zájmu o nové výrobky. [22] 
 Kozel a kol. (2011) popisuje experiment v pirozených podmínkách lehce odlišn. 
Nazývá jej terénní experiment a podle nj probíhá ve skuten pirozeném prostedí. 
Do prostedí se nijak nezasahuje, aby se nezmnil jeho charakter. Testující asto nevdí, že 
jsou souástí experimentu, a proto se chovají pirozen. [13] 
 Mimo terénní experiment Kozel a kol. (2011) navíc zmiují ješt online experiment, 
který probíhá vtšinou na webových stránkách firem a lze jím provádt simulace rzných 
výrobk a služeb. [13] 
2.4 Logické metody 
 V této ásti jsou popsány nkteré metody pro zpracování dat použité pi tvorb této 
práce. Jedná se o metody logické, které vycházejí z vdomostí píbuzných obor zabývajících 
se myšlením (psychologie, fyziologie vyšší nervové innosti) a matematické logiky. Metod je 
více, zde se podrobnji rozepíšeme pouze o nkterých z nich. [35] 
Srovnávání (komparace)
 Tato metoda je založena na principu srovnávání uritých vlastností, znak nebo 
promnných u zvolených pedmt zkoumání (nap. u jev, proces, institucí). Stanoví se 
tzv. „srovnávací základna“, která slouží jako norma pro hodnocení a s tou pak skutený jev 
srovnáváme. Tímto zpsobem se zjišují souvislosti, následnosti, rozdílnosti, podobnosti atd. 
mezi jevy. Mžeme také posoudit zkoumané jevy v jiném asovém období. Srovnávání samo 
poskytuje pouze rozdíly uritých jev, nikoli vztahy mezi nimi. Ke zjištní závislosti 
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mezi jevy je nutné provést další analýzu. Pro srovnávání je nezbytné, aby srovnávané jevy 
mly stejnou kvalitu, obsah, nápl i stejné položky. [24, 31] 
Analýza
 Analýza pedstavuje systematické rozkládání složitého jevu na dílí ásti. Umožuje 
tak proniknout hloubji do podstaty jevu, rozlišit jednotlivé ásti zkoumaného jevu a základ
toho pak zjistit a prozkoumat vztahy a vzájemné souvislosti mezi ástmi. Pi posuzování 
vztah smuje od celku k jednotlivým souástem. [31, 35] 
Syntéza
 Syntéza je naopak slouení ástí pedmtu nebo jev na základ poznatk získaných 
analýzou. Na rozdíl od analýzy pedpokládá opaný postup – od ásti k celku. Jde 
o systematické skládání jednotlivých jev v celek. Syntéza by mla poskytnout hlubší poznání 
faktor, které ovlivují zkoumaný jev, a omezit poet faktor, na které je teba se zamit. 
[31] 
Indukce
 Indukce je myšlenkový postup, který spoívá ve vyvozování obecného závru 
na základ jednotlivých poznatk. Postupuje tedy od mén obecného k obecnjšímu, 
od jedinených fakt k obecnjším závrm. Umožuje nám dojít k podstat jev a stanovit 
jejich zákonitosti. [33]   
Dedukce
Pi dedukci se postupuje opaným smrem než u indukce, tedy od obecnjšího k mén
obecnému. Jedná se o druh úsudku, pi kterém na základ obecných pedpoklad docházíme 
k jedinenému závru. [31] 
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4 Vlastní výzkumné šetení 
 V této ásti budou popsány kroky vlastního výzkumného šetení, vymezené v pedešlé 
kapitole. Nejprve si definujeme problém a na jeho základ vymezíme cíle a úel výzkumu. 
V další ásti bude provedena formulace hypotéz, které se budou šetením ovovat, pípadn
vyvracet. Poté probhne plánování sbru dat, kde se rozhodne o typu výzkumu, metodách, 
technikách a nástrojích sbru dat, zpsobu výbru respondent a dalších aspektech šetení. 
Ve tvrté ásti bude popsáno, jak probhl pedvýzkum a vlastní sbr dat. V poslední ásti 
budou data získaná šetením graficky znázornna, zhodnocena a okomentována. 
4.1 Definování cíle výzkumu 
 Poradenství je v souasné dob rychle se rozvíjejícím oborem podnikání. Vzhledem 
k tomu, jak rychle dochází ke zmnám nejen v informaních a komunikaních technologiích, 
ale ve všech oblastech podnikání, lze pedpokládat, že se bude i do budoucna dále rozvíjet a 
jeho význam se bude zvtšovat. Aby mohly poradenské firmy poskytovat své služby 
na vysoké úrovni, potebují dobe znát „svj“ trh. 
 Pestože je na internetu možné najít velké množství informací, ucelenjší práce 
zabývající se zájmem o oblast poradenství bohužel chybí. Aktuální informace o poradenství, 
které mžeme nalézt na internetu mají vtšinou formu pouze krátkých informaních 
„novinek“. Navíc je vtšina lánk zamena spíše na poradenství pro fyzické osoby, a to 
zejména na poradenství finanní. 
 Z tohoto dvodu se autor rozhodl provést vlastní výzkumné šetení, za úelem získání 
aktuálních informací. Hlavním cílem šetení bude zhodnotit zájem vybraných firem 
o poradenské služby. Konkrétn pjde o zjištní toho, zda a jak asto podniky využily 
poradenské služby, jakých oblastí se poradenství týkalo a jak s ním byly spokojeny. Dále by 
mlo šetení poskytnout informace o tom, podle eho si firmy poradce vybírají a kde je 
vyhledávají, pípadn pro poradce dosud nevyužily. V neposlední ad by mlo pinést 
informace o tom, jaký mají podnikatelské subjekty názor na kvalifikovanost poradc. a 
na poradenství v eské republice obecn. 
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4.2 Formulace hypotéz 
 Ped zapoetím šetení budou stanoveny hypotézy, které budou ovovány a následn
potvrzeny nebo vyvráceny ve fázi vyhodnocování dat. Hypotézy stanovíme na základ
výsledk zjištných prozkoumáním sekundárních zdroj týkajících se poradenství a 
na základ svých domnnek. V rámci tohoto šetení budou ovovány tyto hypotézy: 
 H1: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nevyužíváním poradenských služeb v R. 
 H2: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nespokojeností s úrovní informovanosti o poradenství v R. 
4.3 Plánování sbru dat 
 V tomto kroku budou podrobn popsány konkrétní podmínky realizace šetení. 
Typy a zdroje dat 
 Ped tím, než pistoupíme k vlastnímu šetení, bude vhodné detailnji prozkoumat 
sekundární zdroje informací. Pípadné výsledky budou podrobnji popsány a okomentovány 
v ásti Zhodnocení výsledk výzkumu (4.5). 
Metody sbru dat 
 V rámci šetení nás budou zajímat zejména data o etnosti výskytu, budeme si tedy 
volit nkterou z metod kvantitativního výzkumu. Experiment ani pozorování nejsou 
z hlediska asové a finanní náronosti pro naše poteby vhodné. Jako nejvhodnjší metoda se 
tedy jeví dotazování. Vzhledem k územní roztíštnosti respondent a požadované podmínce 
minimalizace náklad bude zvoleno online dotazování. Konkrétním nástrojem bude dotazník. 
 Dotazník bude obsahovat 17 otázek, vtšina z nich bude uzavených, 5 otázek bude 
polouzavených. Otevené otázky se v dotazníku vyskytovat nebudou. První otázka bude 
filtraní, abychom omezili odpovdi respondent, které pro nás nebudou mít požadovanou 
informaní hodnotu. Respondenti, kteí u první otázky zvolí možnost a), tedy že „nikdy 
nevyužili služeb poradenství“, budou ve vyplování pokraovat otázkou .8. Ostatní 
respondenti budou pokraovat ve vyplování otázkou . 2. Otázka . 4 bude mít podobu 
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baterie, kdy nás bude zajímat spokojenost s konkrétními faktory služeb. U této, ale 
i u nkolika dalších otázek, si budou moci respondenti vybrat svou odpov z uvedené 
hodnotící škály. Všechny škály v dotazníku budou mít verbální (slovní) podobu a budou sudé, 
abychom se vyhnuli „vyhýbavým“ stedním odpovdím respondent. Vtšina škál bude mít 
podobu „velmi / urit ... – spíše ... – spíše ne ... – velmi / urit ne ...“. U otázek . 2, 5, 6, 8 a 
16 budou mít respondenti možnost zvolit více variant odpovdí – u otázky . 2 maximáln 5 
odpovdí, u ostatních zmínných maximáln 3 odpovdi. Posledních pt otázek bude 
zjišovat identifikaní znaky respondent. 
  
Organizace sbru dat 
 Jak již bylo zmínno, sbr dat bude probíhat formou online dotazování. Dotazník bude 
umístný na serveru vyplnto.cz, který je pro amatérské uživatele zdarma. Dotazník bude 
pístupný pouze na základ platného odkazu, který bude jednotlivým subjektm rozesílán 
emailem spolu s žádostí o vyplnní dotazníku. Dotazování bude probíhat v termínu 
od 2. do 10. dubna 2015. Cílem bude získat alespo 100 respondent, za tímto úelem bude 
osloveno 1100 podnikatelských subjekt. 
 Za základní soubor mžeme oznait všechny podnikatelské subjekty psobící 
na území eské republiky, vetn osob samostatn výdlen inných, pokrývající všechna 
odvtví podnikání. K urení výbrového vzorku šetení použijeme stratifikovaný výbr. 
Podnikatelské subjekty nejprve roztídíme podle velikosti do rzných segment, abychom je 
mohli lépe popsat. Následn budeme z tchto segment vybírat respondenty na základ
náhodného výbru. Tím získáme rovnomrné zastoupení všech zvolených segment. K tídní 
subjekt do segment podle velikosti využijeme klasifikaci dle legislativy EU, která již byla 
popsána v ásti 2.[26] 
 Pro úely tohoto dotazování tuto klasifikaci doplníme ješt o kategorii osob 
samostatn výdlen inných, s nulovým potem zamstnanc a nespecifikovaným obratem. 
Pi výbru firem využijeme školní licenci pro pístup do databáze podnikatelských subjekt
Albertina, která nám umožuje vyhledávat podnikatelské subjekty podle rzných kritérií a 
obsahuje i kontakty na uvedené subjekty. 
 V pípad nedoruení e-mailu bude náhodn vybrána nová firma v požadovaném 
segmentu. V prbhu dotazování by nám nemly vzniknout žádné finanní náklady. 
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Po ukonení dotazování budou data setídna do pehledných tabulek a znázornna pomocí 
graf. Budou oveny hypotézy, dojde k okomentování a zhodnocení zjištných poznatk.  
  
4.4 Pedvýzkum a sbr dat 
 Pedvýzkum probhl na malém vzorku respondent složeném z pátel, rodiny a 
známých. Zjištné chyby byly ihned opraveny. 
 Vlastní sbr dat probhl podle pipraveného plánu. Šetení probíhalo formou online 
dotazování v termínu od 2. dubna do 10. dubna 2015. Przkumu se zúastnilo celkem 
98 respondent. Vzhledem k tomu, že bylo osloveno 1100 firem a živnostník, návratnost je 
velmi nízká, pouze 8 %.  Subjekty na oslovení vtšinou nereagovaly, pouze šest dotázaných  
sdlilo e-mailem svou neúast. Jako hlavní dvod byl uveden nedostatek asu na vyplnní 
dotazníku. Ti firmy potvrdily vyplnní dotazníku obratem. 
4.5 Zhodnocení výsledk výzkumu 
 Ve fázi zhodnocení výsledk výzkumu bude nejprve popsán przkum zveejnný 
Asociací pro poradenství, a poté vlastní dotazníkové šetení autora této práce. Výsledky 
budou rovnž graficky znázornny pomocí graf a tabulek. 
  
4.5.1 Výsledky przkumu zveejnného  Asociací pro poradenství 
 Ped zapoetím vlastního primárního výzkumu byl nejprve proveden výzkum 
sekundární. Nejzajímavjším pramenem byl przkum zveejnný Asociací pro poradenství 
(APP) v asopise Poradenství . 11 – 12/1997, jak již bylo zmínno v teoretické ásti práce. 
V lánku však nebyly prezentovány kompletní výsledky, ale pouze nejzajímavjší poznatky a 
zjištní. Przkum se zabýval využíváním poradenských služeb v malých a velkých podnicích. 
Zahrnoval 323 firem adících se mezi malé a stedn velké podniky, piemž za malé byly 
považovány firmy s potem zamstnanc do 25 a za stedn velké od 25 do 500 zamstnanc. 
Respondenti byli vybíráni tak, aby pokrývali území celé eské republiky a svou inností 
píslušeli k rzným odvtvím. Przkum byl nároný, probíhal formou osobního dotazování, 
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které trvalo 10 dní. Zhruba 30 % oslovených firem spolupráci odmítlo, a to z dvodu 
nedostatku asu nebo kvli odmítavému pístupu k dotazníkovým šetením. 
Výsledky przkumu:
 Jako první jsou uvedeny výsledky týkající se skladby respondent. Na otázku ohledn
obratu odpovdlo 302 firem z celkových 323. Zbylé firmy odmítly sdlit svj obrat. Jedním 
z možných dvod je fakt, že dotazování probíhalo osobn, což u dotazovaných narušovalo 
pocit anonymity. Obecn lze íci, že jsou v przkumu pomrn rovnomrn zastoupeny 
podniky se všemi kategoriemi obratu (od obratu do 1 mil. K do více než 100 mil. K), 
s lehkým nárstem u firem s obratem vtším než 100 mil. K. 
 Co se týe potu zamstnanc, hranici 50 pracovník pesáhlo 131 firem. 
Podle názoru autora lánku jsou to práv stední a zejména velké firmy, kteí jsou 
potenciálními odbrateli poradenských služeb. Malé podniky jsou asto limitovány finann
(poradenská firma je pro n „pepych“) nebo z dvodu malého potu pracovník nemají 
obavu z iditelnosti firmy i potebu organizaních zmn. Malé podniky využívají poradce 
pouze na omezené dílí problémy, se kterými si sami skuten neví rady, o komplexnjší 
služby zájem nemají. Vtšinou jde nap. o daové poradenství, právní podporu, finanní 
porady zamené na získávání úvr. Tato tvrzení potvrzují i statistické výsledky przkumu 
využití poradenství v minulosti (viz dále). Do budoucna autor oekává podobný trend. 
Graf 4.1: Poet zamstnanc
Poet zamstnanc
Do 5 vetn
15%
6 - 20
23%
21 - 50
19%
 51 - 200
28%
201 a více
15%
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
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 Nyní již k samotnému využívání poradenských služeb. Poradenství nikdy nevyužilo 
127 z dotázaných podnik, což pedstavuje 40 % oslovených firem. 66 firem (21 %) využilo 
poradenství 1x až 2x, tém dvojnásobek tohoto potu (123 firem, tj. 39 %) pak více 
než dvakrát. Z hlediska obratu nejsou mezi podniky výrazné rozdíly, pesto je patrná tendence 
nevyužívání poradenství u firem s menším obratem (do 20 mil. K). Tento fakt potvrzuje 
tvrzení autora lánku, tedy že poradenství má lepší uplatnní u firem s vtším obratem. 
Graf 4.2: Využití poradenských služeb 
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Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Pokud se podrobnji podíváme na oblasti poskytnutého poradenství, v 77 pípadech 
respondenti zvolili odpov „Ostatní“. Tém všechny odpovdi shrnuté pod tímto pojmem 
se týkaly oblastí „Dan“, „Právo“ a „Úetnictví“. Další významnou oblast poradenství tvoil 
zpsob financování (71 respondent), dále také prodej a marketing (46 respondent) a 
podnikatelský zámr (41 respondent). Nejmén firmy využívaly poradenství v oblast 
zásobování a nákupu (4 respondent) a dopravy (6 respondent). 
Tab. 4.1: Oblasti poskytnutého poradenství 
Odpov Poet
Podnikatelský zámr 41
Výbr dodavatele 12
Zpsob financování 71
Prodej a marketing 46
Problematika výroby 27
Problematika kvality 37
Strategie firmy 33
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Zásobování a nákup 4
Personální záležitosti 26
Vývoj výrobku, design, patenty 19
Organizace ve firm, ízení lidí 27
Informaní technologie, VT 26
Doprava 6
Pojištní 18
Ostatní 77
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Poté mli respondenti ohodnotit svou spokojenost s konkrétními faktory
poradenských služeb. Jednalo se o tyto faktory: cena, identifikace podstaty problému, kvalita 
doporuení a rychlost ešení. Pi hodnocení si mohli vybrat z možností: výborn, velmi dobe, 
dobe, he a vbec ne. Nejvtší ást odpovdí u každého faktoru pipadla na možnost „velmi 
dobe“. Následovalo hodnocení „dobe“ a jen o nco nižší etnost byla zaznamenána 
u odpovdi „výborn“. Odpovdi „he“ a „vbec ne“ tvoily dohromady pibližn 7 % . 
Graf 4.3: Spokojenost s poradenskými službami 
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Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
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 Na otázku, zda na základ svých zkušeností v budoucnu využijí poradenské služby 
odpovdla naprostá vtšina respondent (180 respondent) kladn. Pouze 10 respondent se 
vyjádilo záporn.  
Graf 4.4: Budoucí využití  
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Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Vtšina respondent také poradenské služby doporuila svým známým
(153 respondent) a zárove uvedla, že pokud bude vhodná píležitost, dále je doporuí. 
Z przkumu také vyplynulo, že pro nedoporuení poradenských služeb (21 respondent) je 
hlavním dvodem nespokojenost s doposud získanými službami. Dvody nespokojenosti byly 
nejastji špatné výsledky, dále také malé zkušenosti poradce, neorientování se poradce 
v praktické rovin, asto také poradenská služba pouze potvrdila dosavadní postupy, ale 
nebylo doporueno optimální ešení. 
Graf 4.5: Doporuení poradenství 
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Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Dále mly firmy vybrat dva dvody nevyužívání poradc a seadit je 
podle významu. 87 firem uvedlo, že nepociují potebu využít poradenství, 74 z nich tento 
dvod uvedlo na první míst. Ve 40 pípadech si respondenti pomohli sami, 39 respondent
uvedlo, že jejich firma má vlastní odborníky. Autor lánku uvádí, že dvodem nevyužívání 
poradenství je pedevším nedostatená informovanost o nabízených službách, klienti asto 
nevdí, co konkrétního by pro n poradce mohl udlat. Také se objevuje sílící trend, že se 
podniky snaží ešit své problémy vlastními silami. 
Tab. 4.2: Dvody nevyužívání poradc
Dvod nevyužívání poradc Poet pípad 1. poadí 2. poadí 
Není pociována poteba 87 74 11 
Náklady se zdají být vysoké 17 9 9 
Náklady by neodpovídaly efektu 17 8 15 
Neví, jak poradce získat 4 3 2 
Neví o vhodném poradci 6 1 1 
Poradce nebyl v klientov okolí 1 1 0 
Získal poradu zdarma 18 5 12 
Firma má vlastní odborníky 39 15 28 
Respondent si poradil sám 40 14 32 
Jiné dvody 3 2 1 
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Odpovdi další otázky tento trend jen potvrzují. Respondenti byli dotázáni, zda získali 
ucelenjší radu od jiného než podnikatelského subjektu. Z kladných odpovdí 
30 respondent uvedlo vlastního zamstnance, 27 své pátele i píbuzných a 26 dotázaných 
firem využilo njaký kurz nebo výcvik. 
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Tab.4.3: Od koho byla získána ucelenjší rada 
Odpov Poet
Od vlastního zamstnance 30
Pijetí specialisty na daný problém 7
Využití kurzu nebo výcviku 26
Výmna neschopného pracovníka 2
Bezplatné poradenství EU nebo státního programu 11
Od dodavatele 9
Od pátel i píbuzných 27
Od zákazníka 11
Od banky 5
Od úetního 18
Odjinud 15
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 V rámci dotazování se také zjišoval postup firem pi vyhledávání poradce. 
Odpovdi jednoznan prokázaly, že rozhodující jsou pro firmy doporuení jiných subjekt. 
194 respondent uvedlo, že si poradce vybírají podle doporuení jiných podnikatel, 
78 respondent dalo na doporuení pátel a známých.  Tetí nejastjší odpovdí bylo 
vyhledání poradce v katalogu poradenských firem (74 respondent). 
Tab. 4.4: Možnosti vyhledávání poradenských služeb 
Zdroj informace 1. priorita 2. priorita etnost celkem
Inzerce v místních novinách 5 3 12 
Zlaté stránky 13 13 33 
Katalog poradenských služeb 28 37 74 
Regionální podnikatelské centrum 18 9 30 
Regionální hospodáská komora 19 18 46 
U pátel, známých, v rodin 40 47 78 
Podle doporuení jiných podnikatel 114 85 194 
Banka 6 12 24 
Vlastní úetní 9 9 23 
V Asociaci APP 18 22 44 
Nabídka poštou nebo telefonem 5 3 11 
Jiná možnost 24 14 33 
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 Další otázka opt potvrdila dosavadní výsledky. Respondenti ml vybrat ti kritéria, 
podle kterého si vybírají poradce, a opt je seadit podle dležitosti. Nejdležitjší je 
jednoznan dobrá povst firmy, tj. doporuení a reference, druhé místo obsadila dosavadní 
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práce poradce. Mezi kritérii s prioritou . 3 (nejnižší ze zvolených priorit) jednoznan
pevládla výše ceny. 
Tab. 4.5: Kritéria pro rozhodování pi výbru poradce
  1. priorita 2. priorita 3. priorita
Poradce z okolí 39 10 21 
Dobrá povst 100 67 30 
Dosavadní práce 76 74 34 
Výše ceny 6 57 116 
Nezávislé dobrozdání 31 32 22 
Kvalifikace poradce 23 26 24 
Testovací rozhovor 20 28 35 
Jiná hlediska 8 3 5 
Zdroj: BEJEK, Eduard. Przkum využívání poradenských služeb v malých a stedn
 velkých podnicích. Poradenství. 1997, . 11-12, s. 1. ISSN 1210-9800. 
 V další ásti se již przkum vnuje problematice poradenství v souvislosti s Asociací 
pro poradenství. 
4.5.2 Výsledky vlastního výzkumného šetení 
 Úvodní otázka dotazníku zjišovala, zda respondenti v minulosti využili poradenské
služby a kolikrát tak již uinili. Poradenství již nkdy využilo 64 % respondent, piemž 7 % 
využilo poradenství 1x, 23 % respondent využilo poradenství 2x až 3x a 34 % dokonce více 
než 3x. Zkušenost s poradenstvím nemá 36 % dotázaných.  
Graf 4.6: Otázka . 1: Využili jste v minulosti poradenské služby? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Pokud bychom se podívali na strukturu odpovdí v závislosti na potu zamstnanc, 
nelze si nevšimnout, že u menších firem (od 0 do 49 zamstnanc) nevyužilo poradenské 
služby 40 a více % dotázaných, zatímco u firem nad 50 zamstnanc je tendence nevyužívání 
poradenských služeb daleko menší, a to dokonce pod 20 %. Také je vidt, že vtší firmy 
využívaly poradenství daleko astji – více než 50 % velkých a stedních firem využilo 
poradenství více než 3x. Jasn zde tedy mžeme vidt závislost mezi velikostí firmy a 
využíváním poradenských služeb.  
Graf 4.7: Srovnání využití poradenských služeb z hlediska potu zamstnanc
Zdroj: Vlastní zpracování 
 Odpov „Ano, 1x“ byla vylenna zvláš zámrn, aby bylo možné odhalit poet 
respondent, kteí byli s poradenstvím nespokojeni a na základ toho se již rozhodli další 
služby nevyužít. Pi podrobnjším prozkoumání se však žádná taková tendence neobjevila. 
Respondenti, kteí využili poradenství pouze 1x, byli se službami spíše spokojeni nebo velmi 
spokojeni, dále je doporuili a kladn se vyjádili i ohledn budoucího využití poradenských 
služeb. 
 Tato otázka byla filtraní, abychom získali skuten jen ty odpovdi, které jsou 
pro tento przkum relevantní. Respondenti, kteí poradenství nikdy nevyužili, pokraovali 
dále až otázkou . 8, která se zabývá dvody nevyužití poradenství. Ti, kteí poradenské 
služby alespo jednou využili, pokraovali otázkou . 2. 
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 Ve druhé otázce nás zajímalo, o jaké konkrétní oblasti poradenství mli dotázané 
firmy zájem. Respondenti mohli vybrat až 5 možností. Odpovdi na tuto otázku byly 
oekávány se zvýšeným zájmem. Zajímalo nás zejména to, zda se potvrdí souasný trend 
využívání služeb finanního poradenství a také jaký je zájem respondent o pomoc v oblasti 
získávání dotací. Nejvtší zájem byl o oblasti týkající se daní, právních služeb a úetnictví, 
významné zastoupení má i oblast pojištní a práv zpracování projekt za úelem získání 
dotací z EU. Odpovdi firem tedy oblibu finanního poradenství potvrdily, stejn jako snahu 
o využívání prostedk z EU. Žádný zájem naopak nebyl o poradenství ohledn vývoje 
výrobku, designu a patent a o dluhové poradenství. Mezi „jiné“ oblasti respondenti zaadili 
dotace a školské poradenství.  
Tab. 4.6: Otázka . 2: Jaké oblasti se poradenství týkalo? 
Odpov Poet % 
Dan 27 43% 
Právní služby 26 41% 
Úetnictví 24 38% 
Pojištní 20 32% 
Zpracování projektu za úelem získání dotací z EU 18 29% 
Personální záležitosti 13 21% 
Zpsob financování 12 19% 
Organizace ve firm, ízení lidí 10 16% 
Prodej a marketing 9 14% 
Výbr dodavatele 7 11% 
Informaní technologie, VT 7 11% 
Problematika kvality 5 8% 
Ekologie 5 8% 
Založení firmy 4 6% 
Problematika výroby 4 6% 
Podnikatelský zámr 4 6% 
Strategie firmy 3 5% 
Zásobování a nákup 3 5% 
Jiné 2 3% 
Doprava 1 2% 
Studie podnikatelského prostedí 1 2% 
Vývoj výrobku, design, patenty 0  
Dluhy 0  
Zdroj: Vlastní zpracování 
 Pokud se na otázku opt podíváme z hlediska potu zamstnanc, u živnostník jsou 
shodn zastoupeny oblasti jako pojištní, úetnictví, právní služby, ale také zpsob 
financování. S narstajícím potem zamstnanc se zaínají objevovat i oblasti jako dan, 
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organizace ve firm a ízení lidí, personální záležitosti, informaní technologie a výpoetní 
technika, výbr dodavatele, a zejména zpracování projektu za úelem získání dotací z EU. 
Tuto položku uvedlo 69 % velkých firem. Zajímavé je, že zatímco u všech ostatních podnik
se objevuje pomrn znaná tendence využívání poradenství v oblasti pojištní, u velkých 
firem tato tendence úpln chybí. 
 Cílem další otázky bylo zjistit, jak byli respondenti celkov spokojeni
s poradenskými službami. 73 % respondent uvedlo, že byli se službami spíše spokojeni, 
16 % dotázaných bylo dokonce velmi spokojeno, což je píjemné zjištní. Pouze 11 % se 
vyjádilo, že byli spíše nespokojeni. Absolutní nespokojenost nevyjádil nikdo. Domnnka 
autora, že respondenti, kteí byli s poradenstvím nespokojeni, jej využili pouze jednou, se 
nepotvrdila. Vtšina takových respondent využila poradenství 2x – 3x, pouze jeden 
nespokojený respondent využil poradenství práv jednou. 
Graf 4.8: Otázka . 3: Jak jste byli celkov spokojeni s poradenskými službami? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Výsledky pedchozí otázky potvrzuje i otázka . 4, kde se hodnotila spokojenost
s konkrétními faktory poradenských služeb. U každého faktoru mli respondenti vyjádit 
svou spokojenost na škále „velmi spokojeni – spíše spokojeni – spíše nespokojeni – velmi  
nespokojeni“. Pestože respondenti využívali nejlepší ohodnocení pouze v malém množství 
pípad, vtšina odpovdí spadala do kategorie „spíše spokojeni“, „spíše nespokojeno“ bylo 
pouze nkolik dotázaných. Lehce vyšší nespokojenost se projevila u faktoru „cena“, ale 
nejednalo se o nijak významný rozdíl.  
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Grag 4.9: Otázka . 4: Ohodnote prosím Vaši spokojenost u tchto faktor. 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Pátá otázka se vnovala tomu, kde respondenti vyhledávali poradce. Z uvedených 
možností si mohli vybrat až 3 odpovdi, jednou z volem byla možnost „jiné“ a uvedení své 
vlastní odpovdi. Nejastji si respondenti nechal poradce doporuit od jiných podnikatel, a 
to hned v 62 % pípad. Zatímco živnostníci a mikrofirmy dávaly spíše na rady pátel, 
známých a rodiny, než na doporuení jiných podnikatel, s rostoucím potem zamstnanc se 
situace jednoznan mní – píbývá doporuení jiných podnikatel a rapidn ubývá 
doporuení ze strany pátel a rodiny. Respondenti si také asto vyhledávali poradce sami na 
internetu. Tato odpov mla stejné procentuální zastoupení jako doporuení od pátel, 
známých a rodiny, tedy 37 %. Na aktivní nabídku e-mailem reagovalo 10 % dotázaných, 
zatímco nabídku poštou nebo telefonem nevyužil nikdo z dotázaných.  
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Graf 4.10: Otázka . 5: Kde jste vyhledávali poradce? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 V kategorii „jiné“ se objevily odpovdi: „poradenství jako doplková bezplatná služba 
k pedplatnému periodika“, „náhodné setkání“, „oslovení pímo poradci“, „na doporuení“, 
„výbrové ízení“, „pracovala jsem sama více jak 10 let v poradenství“, „korporátní smlouva“ 
a „máme povdomí o nabídce“.  
 V poadí šestá otázka zjišovala, podle eho si respondenti poradce vybírali, tedy 
jaké faktory (maximáln 3) pro n byly pi výbru poradce rozhodující. I zde si mohli vybrat 
z nabízených možností, nebo uvést svou vlastní odpov. Opt hrálo velkou roli doporuení 
od pátel, tuto odpov uvedlo 63 % všech dotázaných. Druhým nejdležitjším faktorem 
byla kvalifikace poradce, kterou uvedlo 44 % respondent a pak také reference na internetu 
s 27 %. Význam referencí na internetu stoupá úmrn s nárstem potu zamstnanc. 
Zatímco živnostníci a malé firmy se rozhodovali hlavn na základ doporuení pátel, 
u velkých firem lehce pevládá tendence hledat si reference na internetu. Cena se umístila až 
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na tvrté pozici s 27 %. Zajímavé je, že cena byla pomrn dost dležitá u firem s potem 
zamstnanc od 10 do 49, zde se objevila v 56 % pípad. U živnostník ani velkých firem 
nemla na rozhodování o poradci vliv, celkem ji z  obou kategorií uvedlo pouze 5 % 
respondent. U varianty „jiné“ se objevily tyto odpovdi respondent: „nepoužíváme poradce, 
ale ‚zaízení‘“, „náhoda“, „kvalita, povst, renomé“, „umluven poradcem“ a „výbrové 
ízení”. 
Graf 4.11: Otázka . 6: Podle eho jste vybírali poradce? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 V další otázce jsme zjišovali, zda respondenti doporuili poradenské služby svým 
známým. Velká ást dotázaných služby dále doporuila (68 %), necelá tetina (32 %) dalším 
subjektm poradenské služby nedoporuila. Pokud bychom se opt podívali podrobnji 
na strukturu odpovdí v závislosti na potu zamstnanc, mžeme si všimnout zajímavého 
trendu – s rostoucím potem zamstnanc narstá i poet firem, které poradenství 
nedoporuili dále. Mohlo by to být zpsobeno tím, že menší firmy mají bližší vztahy se svým 
pracovním okolím na rozdíl od vtších a „anonymnjších“ podnikatelských subjekt. 
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Graf 4.12: Otázka . 7: Doporuili jste poradenské služby svým známým? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Osmá otázka byla urena pouze respondentm, kteí zatím poradenské služby 
nevyužili. Cílem této otázky bylo zjistit, z jakého dvodu doposud poradenství nevyužili. 
Naprostá vtšina respondent (80 %) uvedla, že nepociovali potebu najmout si poradce. 
14 % respondent disponuje vlastními odborníky a 11 % dotázaných piznalo nedvru 
v kvalitu poradenských služeb. Zajímavé je, že pestože si respondenti mohli vybrat opt 
až 3 možnosti odpovdí, „vysoké náklady“ byly jako dvod nevyužití poradenství oznaeny 
pouze v 1 pípad, stejn jako obava ze zneužití informací. 
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Graf 4.13: Otázka . 8: Pro jste doposud poradenské služby nevyužili? 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 Devátá otázka již byla opt urena všem respondentm. Na otázku, zda v budoucnu
využijí poradenské služby, odpovdlo 36 % dotázaných „spíše ano“ a 33 % „spíše ne“. 
24 % respondent uvedlo odpov „urit ano“, jednoznan zamítavou odpov poskytlo 7 
%. 30 odpovdí z celkem 39 negativních (tj. 77 %) se vyskytovalo u respondent, kteí 
doposud poradenské firmy nevyužili. Kladným zjištním je fakt, že 94 % respondent, kteí 
již poradenské služby využili, by je využilo znovu.
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Graf 4.14: Otázka . 9: Využijete v budoucnu poradenských služeb? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Následující ti otázky se týkaly názor respondent ohledn poradenství v eské 
republice. Nejprve nás zajímalo, jak respondenti vnímají oblast poradenství v eské 
republice. Vybírat mohli z odpovdí: „velmi pozitivn – spíše pozitivn – spíše negativn – 
velmi negativn“. Více než polovina respondent, a to 59 %, vnímá oblast poradenství spíše 
pozitivn, 30 % dotázaných se piklání spíše k negativnímu hodnocení. Ani zde nebyly více 
užity krajní hodnoty, pouze 6 % hodnotí poradenství velmi pozitivn, 5 % naopak velmi 
negativn.  
Graf 4.15: Otázka . 10: Jak vnímáte oblast poradenství v R? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
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 Dále byli respondenti dotázáni, zda si myslí, že jsou podnikatelé v R dostaten
informováni o možnostech využití poradenských služeb. Nejvíce respondent uvedlo 
možnost „spíše ano“, jednalo se o 45 % všech odpovdí. V dalších 35 % pípad se 
respondenti vyjádili skepticky a uvedli jako odpov možnost „spíše ne“. 13 % dotázaných 
se vyjádilo jednoznan pozitivn, 7 % naopak negativn. Pokud si odpov opt 
rozebereme z hlediska potu zamstnanc, nejvíce negativních odpovdí (tedy názor
nedostatené informovanosti) uvedli živnostníci, zde se jich takto vyjádilo 67 %. Naopak 
s rostoucím potem zamstnanc se respondenti shodují na lepší informovanosti, u firem 
s potem zamstnanc vtším než 250 pracovník je nespokojeno s informovaností pouze 
19 % dotázaných. 
Graf 4.16: Otázka . 11: Myslíte si, že jsou podnikatelé v R dostaten informovaní 
o možnostech využití poradenských služeb? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Poslední otázka týkající se názoru respondent na oblast poradenství se zabývala 
vnímáním kvalifikovanosti poradc v R. I zde mli respondenti na výbr tyi varianty 
odpovdí, a to: „na vysoké úrovni – vcelku dobrá – špatná – velmi špatná“. 68 % respondent
vnímá kvalifikovanost poradc jako celkem dobrou, což je pomrn pozitivní zpráva. O nco 
nepíjemnjší je zjištní, že 24 % respondent považuje kvalifikovanost poradc za špatnou, 
3 % dokonce za velmi špatnou. Pouze 4 % dotázaných hodnotí kvalitu jako velmi dobrou, 
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na vysoké úrovni. Z 27 negativních odpovdí bylo 16 odpovdí u tch respondent, kteí 
poradenské služby dosud nevyužili. 
Graf 4.17: Otázka . 12:Jak vnímáte kvalifikovanost poradc v R? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Následujících pt otázek se zabývá zkoumá identifikaní znaky respondent. Co se 
týe kraj psobnosti respondent, zastoupeny byly všechny kraje na území eské 
republiky. Nejvíce respondent bylo z Moravskoslezského a Jihomoravského kraje a 
z Hlavního msta Prahy. 
 Co se týe potu zamstnanc, nejvíce sdílné byly firmy s 10 – 49 zamstnanci, tch 
odpovdlo 31 %. Ostatní firmy se úastnily v navzájem podobném zastoupení zhruba 
okolo 17 %. Píjemným zjištním byl fakt, že se šetení zúastnily i velké firmy s potem 
zamstnanc pesahujícím 250 pracovník. Nejmén dotazník (i když jen nepatrným 
rozdílem) vyplnili živnostníci. 
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Graf 4.18: Otázka . 14: Kolik má Vaše firma zamstnanc? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Z hlediska obratu se šetení úastnily opt firmy všech velikostí, nejvíce zastoupeny 
byly firmy s obratem do 2 mil. EUR (51 %), následovaly firmy s obratem od 2 
do 10 mil. EUR Dotazování se zúastnily dokonce i velké firmy s roním obratem 
pesahujícím 50 mil. EUR (12 %), což je opt velmi pozitivní. 
Graf 4.19: Otázka . 15: Jaký je prmrný roní obrat Vaší firmy? 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 Pedposlední otázka zjišovala, v jakém oboru respondenti psobí. Vybírat si 
respondenti mohli z inností dle klasifikace CZ-NACE. Zastoupeny byly tém všechny 
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oblasti, nejvíce respondent podniká v oblasti stavebnictví, zpracovatelského prmyslu a 
ostatních inností.  
 Závrená otázka celého dotazníku se týkala právní formy podnikání respondent. 
Nejastji uvádná právní forma byla spolenost s ruením omezeným, což odpovídá i situaci 
na trhu, kde je tato forma neoblíbenjší. Respondenti s touto právní formou pedstavovali 
47 % všech dotázaných. 30 % tvoili živnostníci, 15 % akciové spolenosti. Mezi „jinými“ 
odpovmi se objevil spolek (2x), ÚSC (územn samosprávný celek), školská právnická 
osoba a píspvková organizace.
Testování statistických hypotéz 
 Ped zaátkem šetení jsme formulovali tyto dv hypotézy, které by mly být v rámci 
šetení oveny: 
 H1: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
 nevyužíváním poradenských služeb v R. 
H2: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
 nespokojeností s úrovní informovanosti o poradenství v R. 
 Tyto hypotézy jsme si stanovili na základ informací zjištných sekundárním 
výzkumem. Na základ výsledk šetení APP jsme zjistili, že potenciálními odbrateli jsou 
zejména stední a velké firmy. Malé firmy využívaly poradenství mén astji. Vzhledem 
k tomu, že od przkumu APP ubhlo již 18 let, bylo by vhodné ovit, zda se situace v tomto 
bod nezmnila. Druhá hypotéz by mla poskytnout informace o tom, jak posuzují úrove
informovanosti o poradenství v R menší firmy. Ob tyto informace by mohly být 
pro poradenské firmy pínosné, a proto poslouží jako podklad k závrenému doporuení. 
  Hypotézy budeme ovovat  testem dobré shody, který pracuje s testovacím kritériem 
2. U tohoto testu se testovací hodnota poítá na základ vzorce: 
            −= ]:)[(
22 OOPχ     (5.1) 
P.... pozorované etnosti 
O... oekávané etnosti 
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Ovení H1
 Nejprve si stanovíme nulovou a alternativní hypotézu:  
H0: Neexistuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nevyužíváním poradenských služeb v R. 
Ha: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nevyužíváním poradenských služeb v R. 
 Následn spoítáme etnosti odpovdí týkajících se nevyužití poradenských služeb 
u jednotlivých kategorií respondent podle potu zamstnanc a zaneseme je do tabulky. 
V našem pípad však nemžeme pracovat s etnostmi, ale musíme si hodnoty  nejprve 
pepoíst na procenta v rámci kategorie, abychom docílili stejných podmínek pro všechny 
kategorie.  
Tab. 4.7: Nevyužívání poradenství v % 
Poet pracovník 0 1 - 9 10 - 49 50 - 249 250 a více 
% 40 61 40 16 19 
Zdroj: Vlastní zpracování 
  
Nyní si stanovíme vhodné testovací kritérium a uríme si hladinu významnosti . V našem 
pípad bylo jako testovací kritérium zvoleno 2 a hladina významnosti  = 0,01. 
 Na základ vzorce 5.1 (viz výše) si pomocí tabulky vypoteme testovací kritérium. 
Z tabulky jej získáme po setení všech hodnot v posledním sloupci. 
Tab. 4.8: Výpoet testovacího kritéria pro H1
Poet 
pracovník
Pozorovaná 
etnost P 
Oekávaná 
etnost O 
P - O (P - O)2 (P - O)2 :O 
0 40 35,4 4,6 21,16 0,598 
1 - 9 61 35,4 25,6 655,36 18,513 
10 - 49 41 35,4 5,6 31,36 0,886 
50 - 249 16 35,4 -19,4 376,36 10,632 
250 a více 19 35,4 -16,4 268,96 7,598 
   = 177  = 177  = 0   = 38,226 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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 Nakonec si v tabulkách na základ stup volnosti najdeme kritickou hodnotu a 
porovnáme ji s testovacím kritériem. V našem pípad máme 4 stupn volnosti (5 ádk
v tabulce, tj. 5 – 1), proto hodnota 20,01 (4) = 13,277. 
 Vzhledem k tomu, že hodnota testovacího kritéria je vyšší než kritická hodnota, 
zamítáme nulovou hypotézu a pijímáme hypotézu alternativní, tedy že mezi zjišovanými 
promnnými je statisticky významná závislost – velikost firmy má tedy vliv na rozhodnutí 
o využití poradenských služeb. 
Ovení H2
 Opt si stanovíme nulovou a alternativní hypotézu: 
H0: Neexistuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nespokojeností s úrovní informovanosti o poradenství v R. 
Ha: Existuje statisticky významný vztah (souvislost) mezi potem zamstnanc a 
nespokojeností s úrovní informovanosti o poradenství v R.. 
 Spoítáme etnosti odpovdí týkajících se nevyužití poradenských služeb, opt je 
pevedeme na procenta a uspoádáme do tabulky.  
Tab. 4.9: Nespokojenost s úrovní informovaností v %
Poet pracovník 0 1 - 9 10 - 49 50 - 249 250 a více 
etnosti v % 67 44 40 42 19 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 Opt si stanovíme testovací kritérium 2 a uríme si hladinu významnosti  = 0,01. 
 V tabulce si opt vypoteme testovací kritérium a porovnáme ho s kritickou hodnotou, 
která je stejná jako v pedešlém pípad. 
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Tab. 4.10: Výpoet testovacího kritéria pro H2
Poet 
pracovník
Pozorovaná 
etnost P 
Oekávaná 
etnost O 
P - O (P - O)2 (P - O)2 :O 
0 67 42,4 24,6 605,16 14,273 
1 - 9 44 42,4 1,6 2,56 0,060 
10 - 49 40 42,4 -2,4 5,76 0,136 
50 - 249 42 42,4 -0,4 0,16 0,004 
250 a více 19 42,4 -23,4 547,56 12,914 
   = 212  = 212  = 0   = 27,387 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 I v tomto pípad je hodnota testovacího kritéria je vyšší než kritická hodnota, nulovou 
hypotézu tedy zamítáme a pijímáme hypotézu alternativní, tedy že mezi potem zamstnanc
a nespokojeností s úrovní informovanosti o poradenských službách je statisticky vzájemná 
závislost. 
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5 Zhodnocení a shrnutí 
 V této kapitole se blíže podíváme na výsledky obou výše zmínných przkum a 
pokusíme se je porovnat a urit hlavní rozdíly. Poté budou strun shrnuty výsledky vlastního 
šetení a na jejich základ budou navržen doporuení do budoucna. 
5.1 Porovnání výsledk przkum
 V této ásti se pokusíme porovnat výsledky a zjištní vyplývající z przkumu 
provedeného Asociací pro poradenství v roce 1997 s výsledky vlastního výzkumného šetení. 
Podrobné porovnání bohužel není možné, z dvodu odlišné struktury dotazník a 
nedostatených informací z przkumu realizovaného APP. Jak již bylo eeno, Asociace 
zveejnila pouze nejzajímavjší poznatky przkumu, vtšinou formou tabulek a struných 
komentá. Podrobnjší struktura jednotlivých odpovdí uveejnna nebyla, proto není možné 
rozebrat souvislosti mezi výsledky (nap. strukturu odpovdí v závislosti na potu 
pracovník). Druhým komplikujícím faktorem je skutenost, že pestože se pi sestavování 
dotazníku vlastního výzkumného šetení z velké ásti hodn vycházelo práv z dotazníku 
APP (zejména co se týe otázek dotazníku), varianty odpovdí byly znan upraveny, aby 
odpovídaly aktuální situaci a zámrm autora této práce. 
 Ob šetení probíhala formou dotazování. Przkum APP probíhal formou osobního 
dotazování, které provádli pímo specializovaní pracovníci vybraných poradenských firem, 
zatímco aktuální przkum se uskutenil formou online dotazování, piemž vybrané firmy 
byly s žádostí o vyplnní dotazníku osloveny e-mailem. Pestože v aktuálním šetení bylo 
osloveno nkolikanásobn více firem, návratnost dotazník byla velmi nízká (pibližn 8 %). 
Dotazník vyplnilo pouze 98 subjekt z celkových 1100 dotázaných. Šetení APP bylo daleko 
úspšnjší – spolupráci odmítlo pouze zhruba 30 % dotázaných subjekt, celkem byly získany 
odpovdi od 323 firem. Przkum APP se zamoval zejména na malé a stední podniky. 
Pestože konkrétní právní forma podnikání respondent nikde nebyla uvedena, z textu se dá 
pedpokládat, že do przkumu nebyly zahrnuty osoby samostatn výdlen inné. V našem 
przkumu tyto subjekty zahrnuty jsou. Respondenti obou przkum pokrývali území celé 
eské republiky a adili se k rzným odvtvím ekonomiky. 
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 Nyní již tedy pejdme ke konkrétním výsledkm przkum. Porovnání zaneme 
stžejní otázkou celého šetení, a to využíváním poradenských služeb. Odpovdi v obou 
przkumech jsou si zde velmi podobné – zatímco v roce 1997 využilo poradenské služby 
60 % respondent, v roce 2015 využilo poradenství pouze o 4 % respondent více. 
V przkumu APP byla jako maximální zjišovaná hodnota využívání poradenství stanovena 
odpov „více než 2x“, kterou uvedlo 39 % dotázaných. Obdobným zpsobem byla 
v aktuálním przkumu stanovena odpov „více než 3x“, kterou využilo 34 % dotázaných. 
U obou výsledk je patrný trend zvyšování využívání poradenských firem se zvyšováním 
velikosti spolenosti (a už vyjádené potem zamstnanc, nebo velikostí obratu). 
 Co se týe oblastí poskytnutého poradenství, dotazník z roku 2015 byl doplnn 
o nkteré oblasti, které jsou momentáln velmi aktuální (nap. „dluhy“, „ekologie“, 
„zpracování projektu za úelem získání dotací z EU“ apod.). Není však vyloueno, že se tyto 
odpovdi vyskytují i v dotazníku z roku 1997, pouze jsou zahrnuty v jiné kategorii s jiným 
názvem. V obou przkumech se mezi nejastjšími odpovmi vyskytovaly oblasti jako jsou 
dan, právní služby a úetnictví (ty byly v przkumu APP shrnuty pod kategorií „Ostatní“). 
V obou také shodn figurovala oblast dopravy na koncových píkách. Zpsob financování, 
který se ve starším przkumu objevoval na druhém míst, využily v dnešní dob spíše menší 
firmy, naopak starší przkum postrádal oblast „Pojištní“, která se objevila v przkumu 
z letošního roku na 4. míst. O poradenství ohledn podnikatelského zámru a vývoje 
výrobku, designu a patent, které bylo ve starším przkum také relativn hojn zastoupeno, 
neml v dnešní dob zájem tém nikdo. Z hlediska velikosti firmy nemžeme zájem firem 
o konkrétní oblasti komentovat, protože nemáme potebná data. Na základ výsledk
vlastního šetení však mžeme potvrdit tvrzení autora lánku zabývajícího se przkumem 
APP. Výsledky potvrdily, že zatímco velké firmy mají zájem i o komplexnjší poradenství 
(nap. organizace ve firm a ízení lidí), malé firmy využívají nejastji poradenství daové, 
právní a poradenství zamené na získání úvr. 
 V otázce spokojenosti s poradenskými službami se výsledky obou przkum také 
celkem shodují. V przkumu APP nebyla pímo uvedena otázka na celkovou spokojenost, 
respondenti však mohli ohodnotit svou spokojenost u konkrétních faktor: ceny, identifikace 
podstaty problému, kvality doporuení a rychlosti ešení. Oproti przkumu z roku 2015 zde 
mli k hodnocení pt hodnotících variant, namísto ty. Vtšina odpovdí se vyskytovala 
mezi hodnocením „velmi dobe“ a „dobe“, blíže k prvnímu z nich. To odpovídá i aktuálním 
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zjištním, kdy respondenti nejastji volili možnost „spíše spokojeni“. Existuje však 
pravdpodobnost možného zkreslení hodnocení u staršího przkumu. U osobního dotazování 
mají respondenti asto tendenci neíkat špatné vci a spíše se piklonit k lepší variant. 
Naopak v písemném a online dotazování mají respondenti subjektivn vtší pocit anonymity a 
proto se nebojí ani negativního hodnocení.  
 V dalším srovnání se zamíme na zdroje informací pro výbr poradce a kritéria jeho 
výbru. Je jasné, že odpovdi na první zmínnou otázku se budou oproti przkumu 
provedenému ped 18 lety znan lišit, proto bylo teba upravit i varianty odpovdí. 
Z pvodních variant jsme velkou ást odebrali (nap. inzerce v místních novinách i Zlaté 
stránky) a celkov jsme varianty upravili podle souasné situace. Nejvýznamnjším zdrojem 
pro vyhledávání poradce byly u obou výzkum doporuení jiných podnikatel. Na druhém 
míst se rovnž u obou przkum umístila odpov „u pátel, známých, v rodin“. U tetího 
místa se již przkumy rozcházejí. Zatímco ped 18 lety hledali respondenti poradce asto 
v katalogu poradenských firem, v dnešní dob pedstavuje dležitý zdroj informací internet. 
 Dležité je i porovnání kritérií, podle kterých si respondenti vybírali poradce. I zde se 
odpovdi v obou przkumech velmi podobají – nejdležitjší je dobrá povst poradce a jeho 
dosavadní práce, tedy opt doporuení a reference, následuje výše ceny poradenských služeb. 
V aktuálních odpovdích je velmi dležitá i kvalifikace poradce. 
 Nemén dležité jsou i dvody, pro respondenti nevyužívali poradenství. V obou 
pípadech vtšina respondent uvádla, že nepociovali potebu, dalším dvodem bylo, že 
jejich firma má své vlastní odborníky, pípadn si pomohli sami. Z výsledk tedy mžeme 
usuzovat, že i dnes si firmy radji eší své problémy samy a na poradce se obracejí až když už 
si s problémem neví rady. 
 Co se týká doporuení poradenství dalším subjekt, u przkumu z roku 1997 se 
objevily hned dv otázky na toto téma. Respondenti byli dotázání, zda poradenské služby 
doporuili svým známým a zda je dále doporuí, bude-li vhodná píležitost. 19 % dotázaných 
služby dále nedoporuilo, pouze 11 % je odmítlo doporuit do budoucna. V souasném 
przkumu se respondenti vyjadovali pouze k minulým doporuením. Negativn se jich zde 
vyjádilo více, pibližn 32 %. 
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 Poslední srovnávaná otázka se týká využití poradenství do budoucna. Zde se odpovdi 
podstatn lišily. Zatímco souasné výsledky uvádjí, že poradenství by v budoucnu využilo 
69 % dotázaných, starší przkum obsahuje kladných 95 % odpovdí. I tato odpov však 
mže pedstavovat již zmínné zkreslení odpovdí v dsledku pímého kontaktu s tazatelem, 
respondenti zde navíc mli na výbr pouze varianty „ano – ne“. 
 Otázky zabývající se zejména názory respondent na problematiku poradenství není 
možné porovnat, protože se v dotazníku z r. 1997 nevyskytují.  
5.2 Shrnutí výsledk a doporuení 
 Z výsledk šetení vyplynulo, že o poradenské služby je dnes mezi podnikatelskými 
subjekty pomrn znaný zájem. Velká ást dotázaných subjekt využila poradenství dokonce 
více než 3x, což svdí o spokojenosti s poradenskými službami. Ta byla také przkumem 
prokázána. Pestože se respondenti vyhýbali krajním vyjádením spokojenosti, skoro 90 % 
jich bylo s poradenstvím spokojeno. V necelých 70 % pípad poradenství doporuili dále. 
Práv doporuení od pátel a jiných podnikatelských subjekt svdící o kvalit poradce byla 
hlavním faktorem, podle kterého si respondenti poradce vybírali. Pokud jim doporuení 
nestailo nebo jej nemli jak získat, využívali reference na internetu. Dležitou roli 
pro využívání poradenství sehrála samozejm i cena poradenských služeb. 60 % respondent
by mlo zájem využít služeb poradenství i v budoucnu. Co se týe hodnocení oblasti 
poradenství jako celku, vtšina hodnotila poradenství v R spíše pozitivn, 35 % respondent
pak tuto oblast hodnotí velmi nebo spíše negativn. Respondenti se také nevyjádili zcela 
kladn ohledn informovanosti o možnostech využití poradenských služeb. 42 % z nich bylo 
nespokojeno s touto informovaností. Hypotézy potvrdily, že horší informovanost pevládá 
u menších firem a živnostník. 
 Na základ výše zmínných výsledk mžeme nastínit uritá doporuení 
pro poradenské subjekty. 
 Nejdležitjším kritériem pro rozhodnutí o poradci byla doporuení pátel, známých a 
jiných subjekt. Poradce by ml proto dbát na dodržování pravidel etiky a pravidel slušného 
chování, také by se ml snažit udržovat co nejlepší vztahy se svými klienty, a to i po skonení 
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jejich spolupráce. V pípad ztráty klienta totiž mže pijít o mnoho dalších. Zejména menší 
firmy a osoby samostatn výdlen inné pikládají doporuením rozhodující význam.  
 Vtší firmy se také rozhodují na základ doporuení, asto si ale rovnž hledají 
poradce samy na internetu. Z tohoto dvodu se doporuuje poradenským firmám zídit si a 
pravideln aktualizovat webové stránky. Na stránkách by firmy mly mít detailn
specifikované služby, které poskytují, nejlépe i s konkrétními referencemi. 
 Dalším dležitým kritériem pi výbru poradce tvoilo kritérium „kvalifikace 
poradce“. Poradce by se ml neustále vzdlávat a rozšiovat si obzory a držet krok zejména 
s nejnovjšími trendy v oblasti, ve které poradenství poskytuje. Na otázku, zda jsou v esku 
dostaten kvalifikovaní poradci, odpovdlo kladn 68 %  respondent. Toto hodnocení není 
špatné, ale stále je zde zetelný prostor pro zlepšení.  
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6 Závr 
 Terciální sektor je dnes jednou z nejdležitjších oblastí. Poradenství je svým 
pvodem sice mladá služba, pesto si již získala své místo mezi ostatními službami. 
Vzhledem k neustále se mnícímu se prostedí, a výrazným zmnám nejen v oblasti IT, ale 
také v oblasti ízení apod. se dá pedpokládat, že bude jeho využívání v ase sílit. 
 Cílem této práce bylo získat aktuální informace ohledn oblasti poradenství. Za tímto 
úelem bylo provedeno dotazníkové šetení mezi vybranými podnikatelskými subjekty. 
Zjištná data byla porovnávána s výsledky staršího przkumu z roku 1997, který probíhal 
ve spolupráci s Asociací pro poradenství a byly popsány rozdíly a podobnosti obou šetení. 
 V rámci teoretické ásti této práce byl definován pojem poradenství, jeho dlení, typy 
a oblasti, ve kterých mže být využito. Také byla definována osoba poradce a popsány 
vlastnosti, které by ml úspšný poradce mít. Následn byl v práci strun vymezen výzkum a 
popsány kroky výzkumného procesu a pojem informace. Dále byly rozebírány metody sbru 
dat a jejich klady a zápory. V praktické ásti pak bylo na základ teoretických krok
uskutenno vlastní výzkumné šetení.  
 Bylo zjištno, že nejdležitjším faktorem pi výbru poradce jsou reference a 
doporuení známých a jiných podnikatel. Dalším dležitým faktorem byla kvalifikace 
poradce. Poradci by si tchto klíových charakteristik mli být vdomi a cílen pracovat 
na jejich udržení a zdokonalení. Oblast  poradenství byla obecn hodnocena pozitivn, pesto 
respondenti vidí v oblasti poradenství v R prostor ke zlepšení. 
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